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Prefácio 


Quando Tony Robbins pediu-me que escrevesse o prefácio para Poder 
semLimites, fiquei muito satisfeito por diversas razões. Antes de mais nada, 
consideroTony um jovem fora de série. Nosso primeiro encontro aconteceu em 
janeiro del985, quando eu estava em Palm Springs, para participar do torneio de 
golfe BobHope Desert Classic Pro-Am Tournament. Tinha passado uma hora 
feliz, típica degolfista, no Rancho Las Palmas Marriot, onde todos competiam 
pelo direito às gló-rias do dia. A caminho do jantar, eu e Keith Punch, um amigo 
da Austrália, passa-mos por um cartaz anunciando o seminário "Caminhada no 
Fogo", de Tony Rob-bins. Libere sua força interior, o anúncio dizia. Já tinha 
ouvido falar sobre Tony, eminha curiosidade foi aguçada. Uma vez que Keith e 
eu já tínhamos tomado umdrinque e não podíamos nos arriscar, decidimos nos 
abster de pisar sobre brasas,mas assistir ao seminário. 

Durante as quatro e meia horas seguintes, vi Tony hipnotizar uma 
enormemultidão formada de executivos, donas-de-casa, médicos, advogados e 
outros.Quando digo hipnotizar, não estou me referindo à magia negra. Tony 
mantinha to-dos presos às suas cadeiras com seu carisma, charme e a 
profundidade de seuconhecimento do comportamento humano. Foi o mais 
divertido e exaltante seminá-rio a que assisti em vinte anos de envolvimento com 
treinamento de conduta. Nofinal, todos, com exceção de Keith e eu, 
atravessaram um canteiro de 4,5 metrosde brasas, que tinham estado ardendo 
durante toda a tarde, e ninguém queimouos pés. Era algo para se ver - e uma 
animadora experiência para todos. 

Tony usa o caminhar sobre brasas como uma metáfora. Ele não está ensi-nando 
uma técnica mística, mas sim um conjunto prático de meios para alguém 
sercapaz de conseguir ter uma ação eficiente, apesar de qualquer medo que 
tenha. Ea capacidade de conseguir que você faça seja o que for para ter sucesso é 
um po-der muito real. Assim, a primeira razão para estar encantado ao escrever 
este pre-fácio é que tenho um imenso respeito e admiração pelo autor. 

A segunda razão para estar entusiasmado é que o livro de Tony mostrará atodos a 
profundidade e a amplitude de seu pensamento. Ele é mais do que umpregador 
de motivações. Aos 25 anos, já é um dos principais pensadores da psico-logia de 
motivação e realização. Creio que este livro tem a capacidade de ser otexto 
definitivo no movimento sobre o potencial humano. Os pensamentos de 
Tonysobre saúde, estresse, determinação de metas, visualização e outros 



assuntos sãoa parte vital e uma necessidade para qualquer um que almeje a 
superioridade pes-soal. 

Minha esperança é que você obtenha tanto deste livro quanto eu. Embora se-ja 
maior do que The One Minute Manager, espero que se interesse e leia o 
livrotodo, para poder utilizar o pensamento de Tony e liberar a magia que há 
dentro devocê. 

Kenneth Blanchard, Ph.D. 

Co-autor de The One Minute Manager. 
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Durante toda minha vida tive dificuldades para falar em público, mesmo quan-do 
atuava em filmes. Antes de minhas cenas, ficava fisicamente doente. As sim, com 
meu implacável medo de falar em público, pode-se imaginar como fiquei em¬ 
polgado ao ouvir que Anthony Robbins, o homem que transforma medo em 
poder,podia me curar. 

Apesar de estar excitado ao aceitar o convite para encontrar Tony Robbins,não 
conseguia evitar um sentimento de dúvida. Ouvira falar da Neuro- 
LinguisticProgramming, ou seja, Programação Neuro-Lingüística (PNL), e 
outros métodosnos quais Tony é um perito reconhecido, mas, no todo, eu gastara 
inúmeras horase milhares de dólares procurando ajuda profissional. 

Os profissionais anteriores haviam me dito que, por ter meu medo se desen¬ 
volvido durante anos, não deveria esperar uma cura rápida. Marcavam 
consultassemanais de retorno, para trabalhar no meu problema, indefinidamente. 

Quando encontrei Tony, fiquei surpreso por ser ele tão grande. É muito 
raroencontrar alguém mais alto do que eu. Ele deve ter 1 metro e 97 de altura e 
pesarcerca de 107 quilos. Tão jovem, tão agradável! Sentamo-nos, eu estava 
extrema-mente nervoso quando começou a fazer perguntas sobre meu problema. 



Perguntou-me então o que eu queria e como eu queria mudar. Parecia queminha 
fobia levantara-se para se defender, para evitar que acontecesse o que es-tava 
acontecendo. Mas a voz de Tony era suave, e comecei a escutar o que esta-va 
dizendo. 

Comecei a reviver meus sentimentos de pânico quanto a falar em público. 
Derepente, substituí-os por novos sentimentos, originados por energia e 
confiança.Tony fez-me voltar na memória para uma ocasião em que estava no 
palco fazendoum djscurso bem-sucedido. Enquanto eu falava naturalmente, 

Tony dava-me ânco-ras. Âncoras são coisas a que posso recorrer para reforçar 
meus nervos e confian-ça, enquanto falo. Você lerá sobre elas neste livro. 

Permaneci com meus olhos fechados cerca de 45 minutos, durante a entrevis-ta, 
enquanto ouvia Tony. De tempo em tempo, ele tocava meus joelhos e 
mãos,dando-me âncoras físicas. Quando terminou, levantei-me. Nunca havia me 
sentidotão relaxado, calmo e em paz. Não tinha sentimento de fraqueza. Agora, 
sinto-mebastante confiante para fazer o show de televisão de Luxemburgo, para 
uma pos-sível audiência de 450 milhões de pessoas. 

Se os métodos de Tony fizerem tão bem aos outros como fizeram para 
mim,então todas as pessoas do mundo serão beneficiadas. Temos pessoas na 
camacom seus pensamentos fixos na morte. Seus médicos disseram-lhes que têm 
cân-cer, e elas ficaram tão perturbadas que seus corpos estão cheios de tensões. 
Ago-ra, se a fobia de minha vida toda pôde ser eliminada em uma hora, os 
métodos deTony devem também ser válidos para todos aqueles que sofrem de 
alguma espé-cie de doença - emocional, mental ou física. Eles, também, podem 
ser libertadosde seus medos, tensões e ansiedades. Penso ser muito importante 
que não nosdemoremos mais. Por que deve você ter medo de água, alturas, falar 
em público,cobras, patrões, fracasso ou morte? 

Agora, sou livre, e esta obra lhe oferece as mesmas opções. Estou certo 
quePoder sem Limites será um sucesso, porque ele faz mais do que eliminar 
medos, 
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ensinando as causas de todas as formas de comportamento humano. Ao 
assimilaras informações deste livro, você terá o controle completo de sua mente 



e corpo e,assim, de sua vida. 

Sir Jason WintersAutor de Killing Câncer. 
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Sucesso 

Rir muito e com frequência; ganhar o respeito depessoas inteligentes e o afeto 
das crianças; merecera consideração de críticos honestos e suportar atraição de 
falsos amigos; apreciar a beleza, encontraro melhor nos outros; deixar o mundo 
um poucomelhor, seja por uma saudável criança, um canteirode jardim ou uma 
redimida condição social; saber queao menos uma vida respirou mais fácil 
porque vocêviveu. Isso é ter tido sucesso. 

Ralph Waldo Emerson 
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PARTE I: MODELANDO A EXCELÊNCIA HUMANA 
1. A RIQUEZA DOS REIS 

“A grande finalidade da vida não é conhecimento, mas ação." - Thomas Henry 
Huxley 

Durante muitos meses ouvira sobre ele. Diziam que era jovem, saudável, 
rico,feliz e bem-sucedido. Eu tinha de ver por mim mesmo. Olhei-o bem de 
perto quan-do saiu do estúdio de televisão, e segui-o durante as semanas 
seguintes, obser-vando como aconselhava a todos, do presidente de um país a 
uma pessoa comfobia. Vi-o argumentar com dietistas, preparar executivos e 
trabalhar com atletas ecrianças com problemas de aprendizagem. Parecia 
incrivelmente feliz e muito a-paixonado por sua esposa, enquanto viajavam 



juntos pelo país e por outros paísesdo mundo. E, quando terminaram, tomaram 
um jato de volta a San Diego pa-ra.passar uns poucos dias no lar com a família, 
no castelo que contempla o oceanoPacífico. 

Como é que esse homem de apenas 25 anos, com educação de grau secun-dário, 
pode ter realizado tanto em tão curto espaço de tempo? Afinal, esse era orapaz 
que há somente 3 anos atrás morava em um apartamento de solteiro de 37metros 
quadrados e lavava seus pratos na banheira. Como foi que se transformoude uma 
pessoa extremamente infeliz, com quase 14 quilos de excesso de peso,amizades 
difíceis e perspectivas limitadas em uma pessoa realizada, saudável,respeitada 
por sua individualidade, com grandes amizades e oportunidades parasucesso 
ilimitado? 

Tudo parecia tão incrível, e, no entanto, o que mais me espantou foi que per-cebi 
que ele era eu! A história dele era minha própria história. 

Por certo não estou dizendo que minha vida é o sucesso com que cada umsonha. 
É óbvio que todos nós temos diferentes sonhos e idéias sobre o que que-remos 
criar para nossas vidas. Além do mais, tenho muita certeza de que aquiloque 
você é, aonde vai e o que possui não são a verdadeira medida para o 
sucessopessoal. Para mim, sucesso é o processo contínuo do esforço para tornar- 
se mai-or. É a oportunidade de continuar crescendo emocional, social, espiritual, 
fisiológi-ca, intelectual e financeiramente, enquanto se contribui de alguma 
forma positivapara outros. A estrada do sucesso está sempre em construção. É 
um caminho queavança, não um fim a ser alcançado. 

O objetivo de minha história é simples. Aplicando os princípios que você a- 
prenderá neste livro, fui capaz de mudar não só a maneira como me sentia a 
meurespeito, como também os resultados que estava conseguindo em minha vida 
- econsegui fazer isso de uma maneira maior e mensurável. A finalidade deste 
livro écompartilhar com vocês a diferença que fez a mudança de minha vida para 
melhor.Espero, com sinceridade, que as técnicas, estratégias, práticas e filosofias 
ensina-das nestas páginas sejam tão eficientes para vocês como foram para mim. 
O po-der de transformar magicamente nossas vidas nos nossos maiores sonhos 
perma-nece aguardando dentro de nós. É a hora de liberá-lo! 

Quando olho para a decisão por meio da qual pude tornar meus sonhos emminha 
vida atual, não posso deixar de sentir um quase inacreditável sentimento de 
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gratidão e respeito. No entanto, com certeza estou longe de ser o único. O fato 
éque vivemos numa época onde muitas pessoas são capazes de conseguir 
coisasmaravilhosas quase do dia para a noite, de alcançar sucessos que seriam 
inimagi-náveis tempos atrás. Veja Steve Jobs. Era um garoto de jeans, sem 
dinheiro, queconsiderou a idéia de um computador doméstico e ergueu a 
empresa Fortune 500,mais rápido do que qualquer pessoa na história. Veja Ted 
Turner: pegou um artigoque mal existia - cabo de televisão - e criou um império. 
Veja pessoas na indústriade diversão, como Steven Spielberg ou Bruce 
Springsteen, ou homens de negó-cios, como Lee lacocca ou Ross Perot. O que 
eles têm em comum, além do prodi-gioso e espantoso sucesso? A resposta, claro, 
é... poder. 

Poder é uma palavra muito emocional. As reações das pessoas diante 
delavariam. Para algumas, o poder tem uma conotação negativa. Umas cobiçam 
o po-der, outras sentem-se tentadas por ele, como se fosse alguma coisa venal ou 
sus-peita. Quanto poder você quer? Quanto acha que é certo obter ou 
desenvolver? Oque o poder significa realmente para você? 

Não encaro o poder em termos de conquistar pessoas. Não penso nisso 
comoalguma coisa para ser imposta. Também não estou advogando que você 
deva. Es-sa espécie de poder raramente dura. Mas você deve perceber que o 
poder é umaconstante no mundo. Você modela suas percepções, ou alguém as 
modela paravocê. Você faz o que quer fazer, ou cumpre os planos que alguém 
faz para você.Para mim, o poder supremo é a habilidade de produzir os 
resultados que mais de-seja e criar valores para outros no processo. Poder é a 
habilidade de mudar suavida, de dar forma às suas percepções, fazer com que as 
coisas trabalhem a seufavor - e não contra você. O poder verdadeiro é 
compartilhado, não imposto. É ahabilidade de definir as necessidades humanas e 
resolvê-las - tanto as suas comoas das pessoas que lhe são caras. É a habilidade 
de dirigir seu próprio reino pes-soal - seu processo de pensamentos, seu 
comportamento. Assim você conseguecom precisão os resultados que deseja. 

Através da história, o poder de controlar nossas vidas tomou muitas formas di¬ 
ferentes e contraditórias. Nos tempos primitivos, poder era simplesmente 
umaquestão de fisiologia. Aquele que fosse o mais forte e o mais rápido tinha o 
poderde dirigir sua própria vida, assim como as daqueles à sua volta. Com o 
desenvol-vimento da civilização, o poder resultava de herança. O rei, cercando- 



se com ossímbolos de seu reino, governava com autoridade inconfundível. 

Outros podiamconseguir poder por sua ligação com ele. Então, no começo da 
Era Industrial, capi-tal era poder. Aqueles que tinham acesso a ele dominavam o 
processo industrial.Todas essas coisas ainda são válidas. É melhor ter capital do 
que não tê-lo. É me-lhor ter-se força física do que não ter. No entanto, hoje, uma 
das maiores fontes depoder é derivada do conhecimento especializado. 

A maioria de nós já ouviu dizer que estamos vivendo na idade da informação.Já 
não somos fundamentalmente uma cultura industrial, mas de informação. Vive¬ 
mos numa época em que novas idéias, movimentos e conceitos mudam o 
mundoquase diariamente, quer sejam profundos e de importância, físicos ou 
mundanos,como o hambúrguer mais bem vendido. Se há alguma coisa que 
caracteriza omundo moderno é a corrente maciça, quase inacreditável, de 
informação e, pois,de mudança. Essa nova informação vem a nós através de 
livros, filmes e chips (u-nidades de memória) de computador, como uma 
tempestade de dados para seremvistos, sentidos e ouvidos. Nesta sociedade, 
aqueles com a informação e os meios 
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de comunicá-la têm aquilo que o rei costumava ter - poder ilimitado. Como 
JohnKenneth Galbraith escreveu, "Dinheiro é o combustível da sociedade 
industrial.Mas, na sociedade da informática, o combustível, o poder, é o 
conhecimento. Vê-se agora a estrutura de uma nova classe dividida entre aqueles 
que têm informa-ção e os que devem atuar na ignorância. Esta nova classe não 
tem seu poder nodinheiro, ou na terra, mas no conhecimento. 

O que há de notável é que a chave do poder hoje é acessível a todos nós.Nos 
tempos medievais, se você não fosse o rei, teria grande dificuldade em tornar-se 
um. Se não tivesse capital no começo da revolução industrial, as 
possibilidadesde consegui-lo eram, na verdade, muito poucas. Mas, hoje, 
qualquer rapaz de je-ans pode criar uma corporação que possa mudar o mundo. 
No mundo moderno,informação é a riqueza dos reis. Aqueles que têm acesso a 
certas formas de co-nhecimento especializado podem se transformar e, de muitas 
maneiras, tambémao mundo inteiro. 

É certo que nos Estados Unidos as espécies de conhecimento 
especializado,necessárias para transformar a qualidade de nossas vidas, são 
acessíveis a todos.Estão em cada livraria, lojas de vídeo, bibliotecas. Podemos 



obtê-las em conferên-cias, seminários e cursos. E todos nós queremos ter êxito. 
As listas de best-sellersestão cheias de obras de conselhos para o 
desenvolvimento pessoal. A informaçãoestá lá. Por que, então, algumas pessoas 
conseguem resultados fabulosos, en-quanto outras só passam perto? Por que não 
somos todos capacitados, felizes,ricos, saudáveis e bem-sucedidos? 

A verdade é que, mesmo na era da informação, só isso não é suficiente. Setudo 
de que precisássemos fossem idéias e pensamentos positivos, então 
todosteríamos tido pôneis quando crianças e estaríamos vivendo nossos sonhos 
agora.Todo grande sucesso está relacionado com ação. E é a ação que produz 
resulta-dos. O conhecimento é somente um poder potencial, até que chegue às 
mãos dealguém que saiba como transformá-lo em ação efetiva. Na verdade, a 
definiçãoliteral da palavra poder é a habilidade de agir. 

O que fazemos na vida é determinado pelo que comunicamos a nós mesmos.No 
mundo moderno, a qualidade de vida é a qualidade de comunicação. O 
queimaginamos e dizemos para nós mesmos, como movemos e usamos os 
músculosde nossos corpos e expressões faciais determinarão quanto usaremos do 
que co-nhecemos. 

Com frequência, ao ver pessoas muito bem-sucedidas, caímos na 
armadilhamental de pensar que elas estão onde estão por terem algum dom 
especial. Noentanto, uma observação maior mostrará que o maior dom que as 
pessoas excep-cionalmente bem-sucedidas têm em relação às pessoas comuns é 
sua habilidadede agir. É um "dom" que qualquer um pode desenvolver dentro de 
si mesmo. Afi-nal, outras pessoas tinham o mesmo conhecimento que Steve 
Jobs. Outras, alémde Ted Turner, podiam ter percebido que a televisão a cabo 
tinha um enorme po-tencial econômico. Mas Turner e Jobs foram capazes de 
agir e, ao fazerem isso,mudaram a maneira como muitos de nós vivenciamos o 
mundo. 

Todos nós produzimos duas formas de comunicação com as quais elabora-mos a 
experiência de nossas vidas: a primeira, as comunicações internas, que sãoas 
coisas que imaginamos, dizemos e sentimos dentro de nós mesmos; a segun-da, 
são as denominadas comunicações externas, expressas por palavras, tonali¬ 
dades, expressões faciais, postura de corpo, e ações físicas para nos comunicar- 
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mos com o mundo. Toda comunicação que fazemos é uma ação, uma causa 
postaem movimento, e todas as comunicações têm alguma espécie de efeito em 
nós erios outros. 

Comunicação é poder. Aqueles que dominam seu uso efetivo podem mudarsua 
própria experiência do mundo e as experiências do mundo sobre si mesmos.Todo 
comportamento e sentimento encontram suas raízes originais em algumaforma 
de comunicação. Aqueles que afetam os pensamentos, sentimentos e açõesda 
maioria de nós são aqueles que sabem como usar esse instrumento de 
poder.Pense nas pessoas que mudaram nosso mundo - John F. Kennedy, Thomas 
Jef-ferson, Martin Luther King, Franklin Delano Roosevelt, Winston Churchill, 
MahatmaGandhi. De uma forma aterradora, pense em Hitler. O que esses 
homens têm emcomum é que foram mestres comunicadores. Eram capazes de 
pegar suas visões,quer fossem transportar pessoas no espaço ou criar um odioso 
Terceiro Reich, ecomunicá-las aos outros com tanta coerência que influenciaram 
as maneiras deagir e pensar das massas. Através do seu poder de comunicação, 
eles mudaram omundo. Na verdade não é isso também que destaca dos outros 
um Spielberg, umSpringsteen, um lacocca, um Fonda ou um Reagan? Não são 
eles mestres da co-municação ou influências humanas? O meio que essas 
pessoas usam para mudarnossas comunicações é o mesmo que usamos para nos 
mudar. 

Seu nível de domínio da comunicação no mundo exterior determinará seu ní-vel 
de sucesso com os outros - pessoal, emocional, social e financeiramente. 
Maisimportante ainda, o nível de sucesso que você experimenta internamente - 
felici-dade, alegria, êxtase, amor ou qualquer outra coisa que deseje - é o 
resultado dire-to de como você se comunica consigo mesmo. Como você se 
sente não é o resul-tado do que está acontecendo em sua vida - é a sua 
interpretação do que está a-contecendo. A vida de pessoas de sucesso tem nos 
mostrado que a qualidade denossas vidas não é determinada pelo que nos está 
acontecendo, mas pelo que fa-zemos com o que acontece. 

É você quem decide como se sentir ou agir, baseado nas maneiras que esco-lheu 
para perceber sua vida. Nada tem qualquer significado, exceto aquele quenós lhe 
damos. A maioria de nós já tem esse processo de interpretação automáti-co, mas 
podemos retirar esse poder e logo mudar nossa experiência do mundo. 

Este livro é sobre como juntar as espécies de ações maciças, 

centralizadas,coerentes que levam a resultados impressivos. De fato, se tivesse 



que dizer a vocêem duas palavras o que é este livro, diria: produzir resultados! 
Pense sobre isso.Não é no que está mesmo interessado? Talvez você queira 
mudar o modo comopensa sobre si mesmo e o seu mundo. Talvez você gostasse 
de ser um melhorcomunicador, desenvolver uma relação mais amorosa, aprender 
com mais rapidez,tornar-se mais saudável, ou ganhar mais dinheiro. Você pode 
conseguir todas es-sas coisas para si, e muito mais, através do uso efetivo das 
informações deste li-vro. No entanto, antes que consiga novos resultados, deverá 
compreender que jáos está conseguindo. Mas poderão não ser os resultados que 
deseja. Nós, em ge-ral, pensamos em nossos estados mentais e na grande parte 
do que acontece emnossas mentes como coisas que acontecem fora de nosso 
controle. Mas a verdadeé que podemos controlar nossas atividades mentais e 
comportamento a um pontotal que antes não acreditaríamos ser possível. Se você 
está deprimido, você crioue produziu esse show que chamou de depressão. Mas, 
se estiver eufórico, vocêcriou isso, também. 
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É importante lembrar que emoções como a depressão não acometem você.Não 
se "pega" depressão. Você a cria, como qualquer outro resultado em sua 
vida,através de ações específicas mentais e físicas. Para ficar deprimido tem de 
olharsua vida de maneira específica. Tem de dizer certas coisas para si mesmo, 
nostons exatos de voz. Tem de adotar uma postura específica e um modo de 
respirar.Por exemplo, se você quiser ficar deprimido, ajudará muito deixar cair 
os ombros eolhar muito para baixo. Falar em um tom de voz triste e pensar nos 
piores momen-tos de sua vida também ajudarão. Se você provocar distúrbios em 
sua bioquímica,como conseqüência de uma dieta pobre, excesso de álcool ou uso 
de drogas, aju-dará seu corpo a ficar com baixo teor de açúcar no sangue - e 
assim garantirá umadepressão. 

O que quero mostrar aqui é que é preciso esforço para criar depressão. É tra¬ 
balho pesado e são precisos tipos específicos de ação. Algumas pessoas 
criameste estado com tanta frequência que, para elas, é fácil repeti-lo. De fato, 
muitasvezes ligaram esse tipo de comunicação interna a toda espécie de 
acontecimentosexternos. Algumas conseguem tantos ganhos secundários - 
atenção dos outros,simpatia, amor, e outras coisas - que passam a adotar esse 
estilo de comunicaçãocomo seu estado natural de vida. Outras viveram tanto 
tempo com isso, que agorase sentem bem assim. Tornaram-se identificados com 
o estado. Podemos, no en-tanto, mudar nossas ações mentais e físicas e, com 
isso, mudar, imediatamente,nossas emoções e comportamentos. 



Você pode tornar-se extasiado, adotando logo o ponto de vista que cria 
essaemoção. Pode imaginar as espécies de coisas que criam esse sentimento. 
Podemudar o tom e o conteúdo de seu diálogo interno. Pode adotar as posturas 
especí-ficas e a maneira de respirar que criam esse estado em seu corpo, e voilà: 
experi-mentará êxtase. Se quiser ser piedoso, basta mudar suas ações físicas e 
mentaispara combiná-las com aquelas que o estado de compaixão requer. O 
mesmo é vá-lido para o amor ou qualquer outra emoção. 

Você pode considerar o processo de produzir estados emocionais, dirigindosuas 
comunicações internas, semelhante ao trabalho de um diretor de cinema. Pa-ra 
produzir os resultados precisos que quer, o diretor de um filme manipula o 
quevocê vê e ouve. Se quer que você fique com medo, mudará o som e jogará 
algunsefeitos especiais na tela, no momento certo; se quer que fique inspirado, 
arranjaráa música, a iluminação, e tudo que for preciso para produzir esse efeito. 
Um diretorpode produzir uma comédia ou tragédia, a partir do mesmo evento, 
dependendodo que decida pôr na tela. Você pode fazer as mesmas coisas na tela 
de sua men-te. Pode dirigir sua atividade mental, que é a base de toda a ação 
física, com amesma destreza e poder; pode acender a luz e o som das mensagens 
positivasem seu cérebro; e pode escurecer as cenas e sons das negativas. Pode, 
também,dirigir seu cérebro com tanta habilidade, como Spielberg ou Scorsese 
dirigem suasfilmagens. 

Alguns fatos que seguem parecerão difíceis de acreditar. Provavelmente, vo-cê 
não acredita que há uma maneira de se olhar uma pessoa e saber ao certoseus 
pensamentos, ou que se pode convocar seus mais poderosos recursos àvontade. 
Mas se, há 100 anos atrás, você tivesse sugerido que os homens iriam àLua, teria 
sido considerado um louco, um lunático. (De onde você pensa que veioessa 
palavra?) Se tivesse dito que era possível viajar de Nova York para Los An-geles 
em 5 horas, teria parecido um louco sonhador. Mas foi preciso somente o 
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domínio de tecnologias específicas e leis da aerodinâmica para tornar estas 
coisaspossíveis. Hoje uma companhia aeroespacial está trabalhando em um 
veículo,que, segundo eles, dentro de 10 anos levará pessoas de Nova York para a 
Califór-nia em 12 minutos. Da mesma forma, neste livro você aprenderá as "leis" 
das Tec-nologias de Desempenho Ótimo (Optimum Performance Technologies), 
que lhedarão acesso a recursos que nunca imaginou ter. 



"Para cada esforço disciplinado há múltiplas recompensas." - Jim Rohn 

As pessoas que conseguiram superioridade seguem um caminho coerentepara o 
sucesso. Chamo a isso de Fórmula do Sucesso Definitivo (Ultimate 
SuccessFormula). O primeiro passo para essa fórmula é saber seu resultado, isto 
é, definirprecisamente o que se quer. O segundo passo é tomar medidas, pois, de 
outraforma, seus desejos serão sempre sonhos. Você deve tomar os tipos de 
medidasque acredita que criarão as maiores probabilidades de produzir o 
resultado deseja-do. Nem sempre as medidas que tomamos produzem o 
resultado desejado; logo, oterceiro passo é desenvolver uma acuidade sensorial 
para reconhecer as espéciesde respostas e resultados que se está conseguindo, e 
reparar - o mais rápido pos-sível - se elas estão aproximando ou afastando você 
de seu objetivo. Você tem desaber o que está conseguindo, seja numa conversa 
ou em seus hábitos diários. Seestá obtendo o que não deseja, precisa anotar os 
resultados que suas medidasproduziram, a fim de aprender com a experiência de 
cada ser humano. Então, vocêdá o quarto passo, que é desenvolver a 
flexibilidade para mudar seu comporta-mento até conseguir o que quer. Se 
observar as pessoas de sucesso, descobriráque seguiram esses passos. Elas 
começaram com uma meta pois você não podeatingir uma se não a tiver, 
tomaram providências (porque só saber não é suficien-te), tiveram a habilidade 
de ler nos outros (para saber que respostas estavam con-seguindo) e continuaram 
adaptando, ajustando, mudando seus comportamentos,até acharem que 
funcionavam. 

Considere Steven Spielberg. Com 36 anos de idade tornou-se o mais bem- 
sucedido cineasta da história. Ele já é responsável por quatro dos dez maiores fil¬ 
mes de todos os tempos, incluindo E. T. O Extraterrestre, o mais notável filme 
jáfeito. Como chegou a esse ponto com tão pouca idade? É uma história notável. 

Desde a idade de 12 ou 13 anos, Spielberg sabia que queria ser diretor de ci¬ 
nema. Sua vida mudou quando, numa tarde - tinha então 17 anos -, deu um pas¬ 
seio pelos estúdios da Universal. O passeio não incluía os locais de gravação, 
on-de estava toda a ação. Assim, Spielberg, conhecendo seu objetivo, começou a 
a-gir. Escapou sozinho para observar a filmagem de um filme real. Acabou se 
encon-trando com o chefe do departamento editorial da Universal, que 
conversou com eledurante uma hora e demonstrou interesse pelas suas idéias. 

Para a maioria das pessoas, é aí que a história terminaria. Mas Spielberg nãoera 
como a maioria das pessoas. Ele tinha poder pessoal. Sabia o que queria. A- 



prendeu na primeira visita e, assim, mudou sua abordagem. No dia seguinte, 
vestiuum terno, levou a maleta de seu pai, com um sanduíche e doces, e voltou 
ao local,como se pertencesse ao lugar. Passou de propósito em frente do guarda 
do portãonaquele dia. Encontrou um trailer abandonado e, usando letras adesivas 
afixou naporta: Steven Spielberg, Diretor. Daí, então, passou todo o verão junto 
a diretores,escritores e editores, aprendendo em cada conversa, observando e 
desenvolvendomais e mais seu senso de observação sobre o que é importante 
para fazer cinema. 
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Com a idade de vinte anos, após tornar-se assíduo no local, Steven mostrou 
àUniversal um filme modesto que havia montado, e recebeu um contrato de 
seteanos para dirigir uma série para a televisão. Conseguira tornar seu sonho 
realida-de. 

Spielberg seguiu a Fórmula do Sucesso Definitivo? Com certeza. Teve o co¬ 
nhecimento especializado para saber o que queria. Tomou iniciativas. Teve a 
acui-dade sensorial para reconhecer se os resultados que estava obtendo o 
aproxima-vam ou afastavam de seu objetivo. E teve a flexibilidade para mudar 
seu compor-tamento para conseguir o que queria. Todas as pessoas de sucesso 
que conheçofazem a mesma coisa. Aqueles que conseguem estão empenhados 
em mudar eem ser flexíveis até criarem a vida que desejam. 

Considere a reitora Barbara Black, da Columbia University School of Law (Fa¬ 
culdade de Direito da Universidade de Columbia), que sonhou ser um dia 
reitora. Ainda jovem, entrou num campo predominantemente masculino e, com 
sucesso,obteve seu grau de advogada em Columbia. Decidiu, então, deixar de 
lado a metade sua carreira, enquanto realizava outro objetivo - constituir uma 
família. Depoisde nove anos, resolveu que estava pronta para prosseguir em 
busca da primeirameta, sua carreira, e inscreveu-se num curso de graduação em 
Yale, onde desen-volveu o ensino, a pesquisa e a anotação de práticas que 
levaram-na ao "serviçoque sempre quisera". Expandiu seus pontos de vista, 
mudou sua abordagem,combinou as duas metas e, agora, é a reitora de uma das 
mais prestigiadas esco-las de Direito dos Estados Unidos. Ela quebrou a regra e 
provou que se pode con-seguir sucesso em todo os níveis, ao mesmo tempo. Ela 
seguiu a Fórmula do Su-cesso Definitivo? Com certeza. Sabendo o que queria, 
tentou alguma coisa, e, senão resolveu, ficou mudando - mudando até agora, que 
aprendeu a conciliar suavida. Além de dirigir uma importante escola de Direito, 



é também mãe e dona-de-casa. 


Considere um outro exemplo: sabe como o coronel Sanders construiu o impé-rio 
da Kentucky Fried Chicken, que fez dele um milionário e mudou os hábitos ali¬ 
mentares de uma nação? Quando começou, não era mais que um 
aposentado,com uma receita de frango frito. Só isso. Nada de organização, nada 
de nada. Ti-nha um pequeno restaurante que estava falido porque a estrada 
principal fora des-viada. Quando recebeu seu primeiro cheque do Seguro Social, 
decidiu ver se con-seguia algum dinheiro vendendo a receita de frango. Sua 
primeira idéia era vendê-la para proprietários de restaurantes e combinar de 
receber uma porcentagem doslucros. 

Na verdade, essa não é a idéia mais realista para se começar um negócio. Eas 
coisas foram acontecendo, não o levando exatamente ao estrelato. Rodou opaís 
todo dormindo em seu carro, tentando encontrar alguém que o ajudasse, ba¬ 
tendo em todas as portas. Foi rejeitado 1.009 vezes. Então, aconteceu uma 
coisamilagrosa. Alguém disse "sim". O coronel estava no negócio. 

Quanta gente tem uma nova receita? Quantos têm o poder físico e o carismade 
um velho corpulento, num terno branco? Coronel Sanders fez uma fortuna porter 
a habilidade de tomar iniciativas, em bloco e determinadas. Teve o poder pes¬ 
soal necessário para conseguir os resultados que mais desejava. Teve a capaci¬ 
dade de ouvir a palavra "não" centenas de vezes e, ainda assim, manter-se 
dispos-to a bater na porta seguinte, convencido mesmo de que seria nessa que 
ouviria" sim". 
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De uma forma ou de outra, tudo neste livro é dirigido para prover seu 
cérebrocom os sinais mais eficientes para capacitá-lo a tomar medidas bem- 
sucedidas. Quase toda a semana conduzo um seminário de quatro dias chamado 
"ARevolu-ção da Mente". Nele, ensinamos tudo às pessoas, desde como usar 
sua inteligên-cia com mais eficiência, até como comer, respirar e se exercitar de 
uma maneiraque aumente ao máximo sua energia pessoal. A primeira noite desse 
processo échamada "Poder contra o Medo", e a finalidade é ensinar às pessoas 
como entrarem ação em vez de serem paralisadas pelo medo. No final do 
seminário, as pes-soas têm oportunidade de andar sobre fogo - cerca de 3 metros 
de carvões quei-mando, sendo que, nos grupos avançados, pessoas andaram 
sobre 12 metros decarvão. Andar no fogo fascina a maioria, a tal ponto que temo 



que a mensagemesteja se perdendo. A questão não é andar sobre o fogo. Creio 
ser correto assumirque não há grande benefício social ou econômico a ser ganho 
de um passeio bem-sucedido sobre um leito de brasas. Mas andar sobre o fogo é 
uma experiência depoder pessoal e uma metáfora de possibilidades, uma 
oportunidade para as pes-soas conseguirem resultados que antes pensavam ser 
impossíveis. 

Faz milhares de anos que há pessoas realizando alguma versão de andar so-bre o 
fogo. Em algumas partes do mundo, é um teste religioso de fé. Quando con-duzo 
um passeio sobre o fogo, não é por experiência religiosa, no sentido conven¬ 
cional, mas uma experiência de crença, porque ensina às pessoas - no 
sentidomais autêntico - que elas podem mudar, crescer, esticar-se, fazer coisas 
que nun-ca pensaram ser possíveis, que seus maiores medos e limitações são 
auto-impostos. 

A única diferença entre você poder ou não andar sobre brasas é sua capaci-dade 
de comunicar-se consigo mesmo, de uma forma que o faça agir, apesar detoda 
sua programação passada de medo do que poderia lhe acontecer. A lição éque as 
pessoas podem fazer virtualmente qualquer coisa, desde que reúnam osmeios 
para acreditar que podem e tomem as medidas efetivas. 

Tudo isso leva a um fato simples e irrefutável: sucesso não é um acidente. 
Adiferença entre pessoas que conseguem resultados positivos e aquelas que 
nãoconseguem não é um tipo de acaso, como o rolar dos dados. Há padrões 
consis-tentes e lógicos de ação, caminhos específicos para a superioridade, que 
estão aoalcance de todos nós. Todos podemos liberar a magia que há dentro de 
nós. Sótemos de aprender como mudar e usar nossa mente e nosso corpo da 
maneiramais eficiente e vantajosa. 

Já imaginou o que um Spielberg e um Springsteen possam ter em comum? Oque 
um John F. Kennedy e um Martin Luther King Jr. compartilharam que os tor-nou 
capazes de atingir tantas pessoas de uma forma tão profunda e emocional? Oque 
separa um Ted Turner e uma Tina Turner das massas? E um Peter Rose e 
umRonald Reagan? Todos eles foram capazes de agir com firmeza, tendo em 
vista arealização de seus sonhos. Mas o que faz com que continuem, dia após 
dia, a pôrtudo que conseguiram em tudo que fazem? Existem, é claro, muitos 
fatores. Noentanto, acredito que há sete características fundamentais de caráter 
que eles cul-tivaram dentro de si, que lhes dão o entusiasmo para fazer o que for 
preciso paraserem bem-sucedidos. São os sete mecanismos acionadores básicos 



que podemgarantir também o seu sucesso: 
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CARACTERÍSTICA NÚMERO UM: Paixão. Todas essas pessoas descobri-ram 
uma razão, um motivo que é consumador, energizante, quase obsessivo, queas 
levou a fazer, a crescer, a tornarem-se maiores. Isso lhes dá estímulo para re¬ 
forçar a busca do sucesso e faz com que liberem seu verdadeiro potencial. É pai¬ 
xão o que faz um Pete Rose sempre mergulhar de cabeça na segunda base, 
comose fosse um principiante, disputando sua primeira partida, na primeira 
divisão. Épaixão que separa as ações de um Lee lacocca de tantos outros. É 
paixão que di-rige os cientistas de computadores, através de anos de dedicação, 
para criarem aespécie de conhecimento técnico que colocou homens e mulheres 
no espaço exte-rior e os trouxe de volta. É paixão que faz com que as pessoas 
deitem tarde e le-vantem cedo. É paixão o que as pessoas querem em seus 
relacionamentos. Pai-xão dá à vida poder, interesse e significado. Não há 
superioridade sem uma gran-de paixão, quer seja a aspiração de um atleta, um 
artista, um cientista, um pai ouum executivo. Descobriremos como liberar essa 
força interna pelo poder das me-tas, no capítulo 11. 

CARACTERÍSTICA NÚMERO DOIS: Crença. Todo livro religioso fala sobre 
opoder e o efeito da fé e da crença na humanidade. As pessoas bem-sucedidas 
di-ferem, numa escala muito maior em suas crenças, daquelas que falham. 
Nossascrenças sobre o que somos e o que podemos ser determinam precisamente 
o queseremos. Se acreditamos em magia, viveremos uma vida mágica. Se 
acreditamosque nossa vida é definida por limites estreitos, de repente 
transformaremos esseslimites em realidade. O que acreditamos ser verdade, o 
que acreditamos ser pos-sível torna-se verdade, torna-se possível. Este livro lhe 
indicará um meio específi-co, científico, para mudar logo suas crenças, a fim de 
que elas ajudem-no na reali-zação de suas metas mais desejadas. Muitas pessoas 
são impetuosas, mas, devi-do às suas crenças limitadas sobre quem são e o que 
podem fazer, nunca agemde forma a tornar seus sonhos uma realidade. Pessoas 
bem-sucedidas sabem oque querem, e acreditam que conseguirão. Aprenderemos 
sobre o que são cren-ças e como usá-las nos capítulos 4 e 5. 

Paixão e crença ajudam a conseguir o estímulo, a propulsão em direção à ex¬ 
celência. Mas só propulsão não é suficiente. Se fosse, bastava pôr combustível 
emum foguete e mandá-lo, voando às cegas, para os céus. Além desse poder 
preci-samos de um caminho, um senso inteligente de progressão lógica. Para 



conse-guirmos atingir nosso alvo, precisamos do que vem a seguir. 


CARACTERÍSTICA NÚMERO TRÊS: Estratégia. Estratégia é um meio de or¬ 
ganizar recursos. Quando Steven Spielberg decidiu tornar-se um cineasta, plane¬ 
jou um caminho que o levaria ao mundo que queria conquistar. Calculou o 
quequeria aprender, quem precisava conhecer e o que precisava fazer. Ele tinha 
pai-xão e crença, mas também tinha a estratégia que fez com que essas coisas 
produ-zissem o seu maior potencial. Ronald Reagan desenvolveu outras 
estratégias decomunicação, que usa em uma base sólida para produzir os 
resultados que dese-ja. Todo grande apresentador, político, pai ou patrão sabe 
que não é suficiente teros recursos para ser bem-sucedido. Devem-se usar esses 
recursos de maneiramais efetiva. Estratégia é o reconhecimento de que os 
melhores talentos e ambi-ções também precisam encontrar o caminho certo. 

Você pode abrir uma portapondo-a abaixo, ou pode encontrar a chave que abre e 
a deixa intacta. Aprende-remos sobre as estratégias que conduzem à excelência 
nos capítulos 7 e 8. 
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CARACTERÍSTICA NÚMERO QUATRO: Clareza de valores. Quando pensa¬ 
mos nas coisas que tornaram grandes os Estados Unidos, lembramos dos senti¬ 
mentos de patriotismo e orgulho, de tolerância e um amor pela liberdade. 
Essascoisas são valores, o julgamento fundamental, ético, moral e prático que 
fazemossobre o que é importante, o que realmente importa. Valores são sistemas 
específi-cos de crenças que temos sobre o que é certo e errado para nossas vidas. 
São osjulgamentos que fazemos sobre o que torna a vida digna de ser vivida. 
Muitas pes-soas não têm uma idéia clara do que seja importante para elas. 

Muitas vezes, osindivíduos fazem coisas que depois os tornam infelizes consigo 
mesmos, só por-que não são lúcidos sobre o que - inconscientemente - acreditam 
ser certo paraeles e os outros. Quando olhamos para os grandes sucessos, eles 
quase sempresão pessoas com um senso fundamental, claro, sobre o que é 
importante mesmo.Pense em Ronald Reagan, John F. Kennedy, Martin Luther 
King Jr., John Wayne,Jane Fonda. Todos eles tinham visões diferentes, mas o 
que têm em comum éuma base moral fundamental, um sentido de quem são e 
por que fazem o que fa-zem. Uma compreensão de valores é uma das mais 
gratificantes e desafiadoraschaves para se conseguir excelência. Consideraremos 
os valores no capítulo 18. 

Como você deve ter reparado, todas essas características se apoiam e se en- 



trelaçam umas nas outras. A paixão é afetada por crenças? Claro que sim. 
Quantomais acreditamos que podemos realizar alguma coisa, mais estamos 
querendo in-vestir em sua realização. A. crença, por si só, é suficiente para se 
conseguir exce-lência? É um bom começo, mas se você acredita que irá assistir 
ao nascer do sol esua estratégia para realizar essa meta é começar a correr para 
oeste, você poderáter alguma dificuldade. Nossas estratégias para o sucesso são 
afetadas por nos-sos valores? Acertou. Se sua estratégia para o sucesso exige que 
faça coisas quenão combinam com suas crenças inconscientes, sobre o que é 
certo ou errado pa-ra sua vida, então nem mesmo a melhor estratégia dará 
resultado. Vê-se isso comfreqüência em indivíduos que nem bem começam a ser 
bem-sucedidos terminamsabotando o próprio sucesso. O problema é que há um 
conflito interno entre os va-lores do indivíduo e sua estratégia para a realização. 

Da mesma forma, todas as quatro coisas que já consideramos são insepará-veis 
da característica número cinco. 

CARACTERÍSTICA NÚMERO CINCO: Energia. Energia pode Ser o formidá¬ 
vel e alegre desempenho de um Bruce Springsteen, ou uma Tina Turner. Pode 
sero dinamismo empresarial de um Donald Trump, ou um Steve Jobs. Pode ser a 
vita-lidade de um Ronald Reagan, ou uma Katherine Hepburn. É quase 
impossível ficarmarcando passo, com vagar, em direção à excelência. Pessoas de 
excelência pe-gam as oportunidades e modelam-nas. Vivem como que obcecadas 
pelas extraor-dinárias oportunidades de cada dia e pelo reconhecimento de que 
ninguém temtempo suficiente. Há muitas pessoas neste mundo que têm uma 
paixão na qualacreditam. Elas conhecem a estratégia, e seus valores estão 
alinhados, mas nãotêm a vitalidade física para agir naquilo que sabem. O grande 
sucesso é insepará-vel da energia física, intelectual e espiritual que nos permite 
obter quase tudo oque temos. Nos capítulos 9 e 10 aprenderemos e aplicaremos 
os instrumentos quepodem, de imediato, aumentar a vibração física. 

CARACTERÍSTICA NÚMERO SEIS: Poder de união. Quase todas as pesso-as 
de sucesso têm em comum uma extraordinária capacidade de unir-se com ou- 
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tras, de ligar-se e desenvolver uma relação harmônica com pessoas de 
diferentesprocedências e crenças. É claro que há o gênio louco ocasional que 
inventa algu-ma coisa que muda o mundo. Mas se o gênio passa todo seu tempo 
só, no meioda multidão, ele será bem-sucedido num nível, mas falhará em 



muitos outros. Osgrandes sucessos - os Kennedy, os King, os Reagan, os Gandhi 
- têm a capacida-de de formar laços que os unem a milhares de outros. O maior 
sucesso não é nopalco do mundo. É nos mais profundos recessos de nosso 
próprio coração. Bemno fundo, todos precisamos formar laços duradouros e 
afetuosos com os outros.Sem isso, qualquer sucesso, qualquer excelência é, na 
verdade, vazia. Aprende-remos sobre esses laços no capítulo 13. 

A característica-chave final é algo sobre o que já falamos antes. 

CARACTERÍSTICA NÚMERO SETE: Domínio da comunicação. Essa é a es¬ 
sência do que trata este livro. A maneira como nos comunicamos com os outros 
ecom nós mesmos é que, no final, determina a qualidade de nossas vidas. As 
pes-soas que se realizam na vida. são aquelas que aprenderam a aceitar qualquer 
de-safio que a vida lhes apresenta e a comunicar a experiência para si mesmas 
deuma forma que as faça mudarem as coisas com sucesso. As pessoas que 
falhamrecebem as adversidades da vida e aceitam-nas como limitações. As 
pessoas quemodelam nossas vidas e nossa cultura são também mestres de 
comunicação paraoutros. O que têm em comum é a habilidade de comunicar 
uma visão, uma inda-gação, uma alegria, ou uma missão. Domínio da 
comunicação é o que faz umgrande pai, um grande artista, um grande político, 
ou um grande professor. Quasetodos os capítulos deste livro, de uma forma ou 
de outra, têm a ver com comunica-ção, resolução de lacunas, construção de 
novos caminhos e compartilhamento denovas visões. 

A primeira parte deste livro lhe ensinará como se responsabilizar e dirigir 
seupróprio cérebro e corpo com mais eficiência do que conseguia antes. 
Trabalhare-mos com fatores que afetam a maneira como você se comunica 
consigo mesmo.Na segunda parte, estudaremos como descobrir o que na 
realidade quer da vida ecomo pode comunicar-se mais eficazmente com os 
outros, assim como ser capazde antecipar espécies de comportamento que 
diferentes tipos de pessoas, comcerteza, criarão. A terceira parte vê - através de 
uma perspectiva mais larga e maisglobal - como nos comportamos, o que nos 
motiva, e como podemos contribuir emum nível mais amplo e extrapessoal. 
Refere-se a como usar as práticas aprendidase tornar-se um líder. 

Quando escrevi este livro, minha meta original era oferecer uma 
contribuiçãopara o desenvolvimento humano - um livro que se juntaria ao que 
houvesse de me-lhor e mais recente sobre a tecnologia da mudança humana. 
Queria armá-lo comas práticas e estratégias que o capacitariam a mudar qualquer 



coisa que quisesse,e a consegui-lo muito mais depressa do que já tivesse 
sonhado antes. Queria criaroportunidades para que você, de uma maneira 
bastante concreta, logo aumentas-se a qualidade de sua experiência de vida. 
Também imaginei uma obra para a qualvocê pudesse voltar sempre que quisesse 
e sempre encontrar alguma coisa útilpara sua vida. Sei que muitos dos assuntos 
sobre os quais discorri poderiam daroutros tantos livros. No entanto, eu quis lhe 
dar a informação completa, algo quepudesse usar em cada área. Espero que este 
livro cumpra sua finalidade. 
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Quando os originais estavam prontos, os primeiros a lerem foram muito positi¬ 
vos, com apenas uma ressalva. Disseram: "Você tem dois livros aqui. Por que 
nãoos separa? Publica um agora, e anuncia o outro como continuação, um ano 
maistarde?" Minha meta era atingir o leitor com as melhores informações, e o 
mais rá-pido que pudesse. Não queria dar essas informações uma de cada vez. 
No entan-to, tornei-me ciente de que muitas pessoas sequer chegariam às partes 
do livroque penso serem as mais importantes, porque me foi explicado que 
pesquisas re-velaram que menos de dez por cento das pessoas que compram 
livros lêem alémdo primeiro capítulo. A princípio, não podia acreditar nessa 
estatística. Então, lem-brei-me de que menos de três por cento da população 
norte-americana é indepen-dente financeiramente, menos de dez por cento têm 
metas definidas, só trinta ecinco por cento das mulheres americanas - e até 
menos homens - sentem-se emboa forma física, e, em muitos Estados, um em 
cada dois casamentos terminamem divórcios. Só uma pequena porcentagem de 
pessoas vive, de fato, a vida deseus sonhos. Por quê? É preciso esforço. É 
preciso ação firme. 

Perguntaram certa vez a Bunker Hunt, o bilionário do petróleo do Texas, seele 
tinha algum conselho que pudesse dar às pessoas sobre como ser bem-sucedido. 
Ele respondeu que o sucesso era simples: primeiro, você decide comprecisão o 
que quer; segundo, decide que pagará o preço para fazê-lo acontecer -e, então, 
paga esse preço. Se não der esse segundo passo, nunca terá o que quera longo 
prazo. Gosto de chamar as pessoas que sabem o que querem e estão dis-postas a 
pagar o preço para consegui-lo de "os poucos que fazem" versus "os mui-tos que 
falam". Eu o desafio a aproveitar esse material, a lê-lo todo, a compartilhara que 
aprender, e a apreciá-lo. 


Neste capítulo, eu esgotei a prioridade de fazer ações efetivas. Mas há 



muitasmaneiras de agir. A maioria delas depende em grande parte de tentativas e 
erros.Muitas pessoas que são grandes sucessos tiveram de se ajustar e reajustar 
inúme-ras vezes, antes de conseguirem o que queriam. Tentar e errar é ótimo, 
exceto poruma coisa: usa-se uma vasta quantidade de um recurso que nenhum de 
nós ja-mais terá suficiente - tempo. 

E se houvesse uma maneira de agir que acabasse o processo de aprender? Ese eu 
pudesse mostrar-lhe como aprender as lições certas que as pessoas de ex¬ 
celência já aprenderam? E se você pudesse aprender em minutos o que 
alguémlevou anos para aperfeiçoar? A maneira de se fazer isso é através de 
modelagem,um meio de produzir com precisão a excelência dos outros. O que 
eles fazem queos separa daqueles que somente sonham com sucesso? 

2. A DIFERENÇA QUE FAZ A DIFERENÇA 

"Há uma coisa engraçada sobre a vida: se se recusar a aceitar qualquer coisa 
que não seja a melhor, você muitas vezes a conseguirá. " - W. Somerset 
Maugham 

Ele estava viajando pela estrada principal a mais de 100 quilômetros por 
hora,quando de repente aconteceu. Alguma coisa ao lado da estrada chamou sua 
aten-ção, e quando voltou a olhar na direção de seu caminho, só teve um 
segundo parareagir. Era quase tarde demais. O caminhão Mack na sua frente 
tinha feito umaparada inesperada. No mesmo instante, num esforço para salvar 
sua vida, inclinousua moto numa derrapagem louca, que pareceu durar uma 
eternidade. Em angus- 
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tioso movimento lento, deslizou para baixo do caminhão. A tampa da gasolina 
pu-lou de sua moto, e o pior aconteceu: combustível espalhou-se e incendiou-o. 
Seumomento de consciência seguinte é a experiência de acordar numa cama de 
hos-pital, com dores de queimaduras, incapaz de mover-se, temendo respirar. 
Trêsquartos de seu corpo estão cobertos por terríveis queimaduras de terceiro 
grau.Ainda assim, recusa-se a desistir. Ele luta para voltar à vida e reassumir sua 
carrei-ra de negociante, para acabar sofrendo outro golpe abalador: uma queda 
de aviãoque o deixa paralisado, da cintura para baixo, para o resto da vida. 



Na vida de cada homem e cada mulher, chega uma hora de supremo 
desafio.Uma hora quando cada reserva que temos é testada. Uma hora em que a 
vida pa-rece injusta. Uma hora em que nossa fé, nossos valores, nossa paciência, 
nossacompaixão, nossa capacidade de resistir são todas empurradas para além de 
nos-sos limites. Alguns usam tais testes como oportunidades para se tornarem 
pessoasmelhores. Outros permitem que essas experiências da vida os destruam. 
Você jápensou o que é que cria a diferença nas maneiras como os seres humanos 
rea-gem aos desafios da vida? Eu já pensei. Durante quase toda minha vida fui 
fasci-nado pelo que leva os seres humanos a se comportarem do jeito que o 
fazem.Desde que possa me lembrar, tenho estado obcecado pela idéia de 
descobrir oque separa certos homens e mulheres de seus semelhantes. O que cria 
um líder,um empreendedor? Como é que há tantas pessoas neste mundo que 
vivem tãoalegres, apesar de muita adversidade, enquanto outras parecem ter 
sempre levadovidas de desespero, raiva e depressão? 

Deixe-me compartilhar a história de outro homem com vocês, e notemos 
asdiferenças entre os dois. A vida dele parece muito mais brilhante. Ele é 
fabulosa-mente rico, artista de enorme talento, com muitos admiradores. Aos 22 
anos, era ornais jovem membro do famoso grupo de comédia Second City, de 
Chicago. Quaseem seguida, tornou-se o astro mais conhecido do show. Logo era 
um grande su-cesso teatral em Nova York. Tornou-se um dos maiores êxitos da 
televisão, nosanos 70, e logo um ídolo do cinema. Entrou para a música e teve o 
mesmo suces-so instantâneo. Tinha dúzias de amigos e admiradores, um bom 
casamento, lindascasas na cidade e no campo. Parecia ter tudo que uma pessoa 
poderia pedir. 

Qual dessas duas pessoas você preferia ser? É difícil imaginar alguém esco¬ 
lhendo a primeira opção em vez da segunda. 

Mas deixe-me contar-lhe mais sobre essas duas pessoas. A primeira é umadas 
mais cheias de vida, fortes e bem-sucedidas que conheço. Seu nome é 
W.Mitchell, e ele está vivo, bem, e morando no Colorado. Desde seu terrível 
acidentede moto, ele conheceu mais sucesso e alegria do que a maioria das 
pessoas du-rante a vida toda. Ele desenvolveu excelentes relações pessoais, com 
alguns dosmais influentes nomes nos Estados Unidos. Tornou-se um milionário 
nos negócios.Até candidatou-se ao Congresso, apesar de sua face estar 
grotescamente marca-da. Seu slogan na campanha? "Mande-me para o 
Congresso, e não serei somenteoutra cara bonita." Hoje tem uma fabulosa 
relação com uma mulher muito especial,e fez campanha para sair candidato a 



governador do Colorado em 1986. 


A segunda pessoa é alguém que você conhece bem, alguém que, com certe-za, já 
lhe proporcionou muito prazer e alegria. Seu nome era John Belushi. Foi umdos 
mais célebres comediantes de nosso tempo, e um dos maiores sucessos 
dahistória do entretenimento nos anos 70. Belushi era capaz de enriquecer 
inúmerasvidas, mas não a sua própria. Quando morreu, com a idade de 33 anos, 
daquilo 
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que o delegado chamou de "intoxicação aguda por cocaína e heroína", poucos 
dosque o conheciam ficaram surpresos. O homem que tinha tudo tornara-se um 
bêba-do, um viciado incontrolável, velho apesar da idade. Por fora ele tinha 
tudo; pordentro estava vazio há anos. 

Vemos exemplos similares a toda hora. Já ouviu falar de Pete Strudwick? 
Nascido sem mãos e pés, resolveu tornar-se um corredor de maratona e já 
correucerca de 40 mil quilômetros. Pense na história espantosa de Helen Keller. 
Ou pen-se em Candy Lightner, a fundadora de um movimento denominado Mães 
ContraMotoristas Bêbados. Ela sofreu uma terrível tragédia, a morte de uma 
filha atrope-lada por um motorista embriagado, e formou uma organização, que, 
com certeza,já salvou centenas ou milhares de vidas. No outro extremo, pense 
em pessoascomo Marilyn Monroe ou Ernest Hemingway, que tiveram sucesso 
fabuloso e aca-baram se destruindo. 

Assim, eu lhe pergunto: qual é a diferença entre os que têm e os que nãotêm? 
Qual é a diferença entre os que podem e os que não podem? Qual é a dife-rença 
entre os que fazem e os que não fazem. Por que algumas pessoas 
superamadversidades horríveis e inimagináveis e fazem de suas vidas um 
triunfo, enquantooutras, apesar de todas as vantagens, transformam suas vidas 
num desastre? Porque algumas pessoas aproveitam qualquer experiência e 
fazem-na trabalhar a seufavor, enquanto outras fazem-na trabalhar contra. Qual é 
a diferença entre W. Mit-chell e John Belushi? Qual é a diferença que faz a 
diferença, na qualidade de vida? 

Tenho sido obcecado por essa questão minha vida inteira. Conforme cresci, 
vipessoas que tinham grandes riquezas de todos os tipos, grandes empregos, 
ami-zades maravilhosas, físicos bem desenvolvidos. Tinha que saber o que fazia 



suasvidas serem tão diferentes da minha e de meus amigos. Toda a diferença 
vinha darna maneira como nos comunicávamos conosco e nas ações que 
fazíamos. O quefazemos quando tentamos tudo que podemos e as coisas 
continuam saindo erra-das? As pessoas bem-sucedidas não têm menos 
problemas do que as que falham.As únicas pessoas sem problemas são aquelas 
que estão no cemitério. Não é oque acontece conosco que separa os sucessos dos 
fracassos. É como percebe-mos isso e o que fazemos a respeito do que acontece 
que faz a diferença. 

Quando W. Mitchell recebeu a informação de que seu corpo estava cobertode 
queimaduras de terceiro grau, em três quartas partes, teve uma escolha 
sobrecomo interpretar essa informação. O significado desse fato podia ter sido 
uma ra-zão para morrer, lamentar ou qualquer outra coisa que quisesse exprimir. 
Ele pre-feriu exprimir firmeza, que essa experiência tinha ocorrido por alguma 
razão, e queisso algum dia lhe daria até maiores vantagens em sua meta para 
destacar-se nomundo. Como resultado dessa comunicação consigo mesmo, 
formou conjuntos decrenças e valores que continuavam a dirigir sua vida, a 
partir de um sentido devantagem, mais do que de tragédia - mesmo depois de ter 
ficado paralítico. ComoPete Strudwick foi capaz de correr com sucesso a Pike's 
Peak, a mais difícil mara-tona do mundo, apesar de não ter mãos nem pés? 
Simples. Ele dominava sua co-municação consigo mesmo. Quando os sentidos 
de seu corpo enviavam-lhe sinaisque, no passado, interpretara como dor, como 
limitação, como exaustão, ele sim-plesmente tornou a rotular seus significados e 
continuou a comunicá-los a seu sis-tema nervoso de uma maneira que o manteve 
correndo. 

"As coisas não mudam; nós mudamos. " - Henry David Thoreau 
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O que sempre me deixou curioso era, em especial, como as pessoas conse-guiam 
resultados. Tempos atrás, compreendi que o sucesso deixa vestígios, queas 
pessoas que conseguem resultados notáveis fazem coisas específicas para cri-ar 
esses resultados. Compreendi que não era suficiente só saber o que W. 
Mitchellou Pete Strudwick comunicavam para si, de uma forma que produziam 
resultados.Tinha que saber, especificamente, como eles faziam isso. Acreditava 
que, se euduplicasse as ações de outros, poderia reproduzir a mesma qualidade 
de resulta-dos que eles tinham. Acreditava que, se plantasse, também colheria. 
Em outraspalavras, se houvesse alguém que pudesse ser piedoso, mesmo nas 



mais horrí-veis das circunstâncias, eu poderia descobrir sua estratégia - como ele 
olhava paraas coisas, como usava o corpo naquelas situações - e me tornaria 
mais piedoso.Se um homem e uma mulher desenvolveram um casamento bem- 
sucedido, estan-do ainda muito apaixonados depois de 25 anos, eu poderia 
descobrir que atitudestomaram, que crenças têm que criaram esse resultado, e 
poderia adotar essas ati-tudes e crenças para conseguir resultados semelhantes 
em minhas relações. Naminha vida, consegui o resultado de ser muito gordo. 
Comecei a compreender quetudo que precisava fazer era me modelar por 
pessoas que eram magras, descobriro que comiam, como comiam, o que 
pensavam, quais eram suas crenças, e pode-ria conseguir o mesmo resultado. Foi 
assim que perdi meus 13,5 quilos de excessode peso. Fiz a mesma coisa na área 
financeira e nas minhas relações pessoais.Assim, comecei a procura de modelos 
de excelência pessoal, e, na minha própriaprocura pela excelência, estudei todos 
os caminhos possíveis. 

Conheci, então, a ciência conhecida como Programação Neuro- 
Lingüística(Neuro-Linguistic Programming), abreviada para PNL. Se você 
analisá-la, o nomevem de neuro, referindo-se ao cérebro, e lingüístico, referindo- 
se à linguagem.Programação é a instalação de um plano ou procedimento. PNL é 
o estudo de co-mo a linguagem, tanto a verbal como a não-verbal, afetam nosso 
sistema nervoso.Nossa capacidade de fazer qualquer coisa na vida está baseada 
em nossa capaci-dade de dirigir nosso próprio sistema nervoso. Aqueles que 
alcançam algum resul-tado importante conseguiram comunicações específicas 
para o sistema nervosoatravés dele. 

A PNL estuda como as pessoas se comunicam entre si, em formas que pro¬ 
duzem ótimos estados de desembaraço, criando assim um maior número de esco¬ 
lhas de conduta. O nome "Programação Neuro-Lingüística", embora seja a 
expres-são exata do que trata a ciência, pode também ser responsável pelo fato 
de quevocê talvez nunca tenha antes ouvido falar dela. No passado, era de 
preferênciaensinada a terapeutas e a um pequeno número de afortunados 
executivos. Emmeu primeiro contato com ela, logo percebi que era alguma coisa 
bastante diferen-te de tudo que já tinha experimentado antes. Observei um 
praticante da PNL trataruma mulher que há mais de três anos estava em terapia 
por causa de reações fó-bicas e, em menos de 45 minutos, não havia mais fobia. 
Fiquei cativado. Tinha quesaber tudo! (Por sinal, muitas vezes o mesmo 
resultado pode ser conseguido em 5ou 10 minutos.) A PNL proporciona uma 
estrutura sistemática para dirigirmos nos-so próprio cérebro. Ensina-nos como 
dirigir não só nossos próprios estados ecomportamentos, mas também os estados 



e comportamentos dos outros. Resu-mindo, é a ciência de como dirigir seu 
cérebro de uma forma favorável para conse-guir os resultados que deseja. 
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A PNL proporcionou exatamente o que eu estava procurando. Deu a chavepara 
desvendar o mistério de como certas pessoas são capazes de, com freqüên-cia, 
conseguirem o que chamo de resultado optimum. Se alguém é capaz de levan- 
tar-se de manhã, com rapidez, facilidade e cheio de energia, isso é um 
resultadoque conseguiu. 

Aproxima pergunta é: como conseguiu isso? Uma vez que as ações são a o- 
rigem de todos os resultados, que ações específicas mentais ou físicas 
produzemo processo neurofisiológico de acordar do sono com rapidez e 
facilidade? Uma daspressuposições da PNL é que todos nós temos a mesma 
neurologia. Assim, sealguém no mundo pode fazer- qualquer coisa, você 
também pode, se conduzir seusistema nervoso exatamente da mesma forma. 

Esse processo de descobrir, exatae especificamente, o que as pessoas fazem para 
conseguir um resultado específi-co é chamado modelagem. 

Mais uma vez, a questão é: se é possível para os outros no mundo, é possívelpara 
você. Não é uma questão de saber se pode conseguir os resultados que 
outrapessoa conseguiu. É uma questão de estratégia, isto é, como a pessoa 
consegueos resultados? Se alguém pronuncia muito bem as palavras, há uma 
maneira decopiá-lo, a fim de que você também seja como ele, em questão de 
quatro ou cincominutos. (Aprenderá essa estratégia no capítulo 8.) Se alguém 
que você conhecese comunica muito bem com o filho, você pode fazer o mesmo. 
Se alguém achafácil levantar-se com rapidez pela manhã, você também pode. É 
só copiar comooutras pessoas dirigem seus sistemas nervosos. Claro, algumas 
tarefas são maiscomplexas do que outras e podem levar mais tempo para serem 
copiadas e dupli-cadas. No entanto se você tiver bastante vontade e crença, que o 
ajudarão en-quanto continuar ajustando e mudando, conseguirá, pois qualquer 
coisa que qual-quer ser humano faça, pode ser copiada. Em muitos casos, uma 
pessoa pode le-var anos em tentativas e erros, até encontrar uma maneira 
específica de usar ocorpo ou a mente para conseguir um resultado. Mas você 
pode começar a copiaras ações que levaram anos para serem aperfeiçoadas e 
conseguir resultados simi-lares em uma questão de momentos, meses, ou, pelo 
menos, em muito menortempo que levou a pessoa cujos resultados deseja 
duplicar. 



Os dois primeiros homens responsáveis pela PNL são John Grinder e 
RichardBandler. Grinder é linguista, um dos mais proeminentes do mundo. 
Bandler é ma-temático, terapeuta Gestalt (a terapia da forma) e perito em 
computadores. Os doisdecidiram juntar seus talentos numa única tarefa: sair 
copiando as pessoas querepresentam as melhores nos seus respectivos ramos. 
Procuraram aquelas quefossem exemplares na criação daquilo a que a maioria 
dos seres humanos aspi-ram, ou seja, mudança. Conversaram com homens de 
negócios e terapeutas desucesso, e outros, a fim de extrair as lições e exemplos 
que tais pessoas descobri-ram durante anos de tentativas e erros. 

Bandler e Grinder são muito conhecidos pelo número de exemplos efetivos 
deintervenção de comportamento que modificaram, copiando o dr. Milton 
Erikson, umdos maiores hipnoterapeutas que já existiu, Virgínia Satir, uma 
extraordinária tera-peuta de família, e Gregory Bateson, um antropólogo. Os 
dois descobriram, porexemplo, como Satir era capaz de conseguir com eficiência 
soluções para relacio-namentos onde outros terapeutas tinham falhado. 
Descobriram que padrões deações seguia para criar resultados. E ensinaram 
esses padrões para seus alunos,que então ficaram capacitados a aplicá-los e a 
conseguir a mesma qualidade de 

25 

resultados, apesar de não terem os anos de experiência da notável terapeuta. 
Elessemearam as mesmas sementes, assim colheram as mesmas recompensas. 
Tra-balhando com os padrões fundamentais que copiaram desses três mestres, 
Ban-dler e Grinder começaram a criar seus próprios padrões e a ensiná-los 
também.Esses padrões são comumente conhecidos como Programação Neuro- 
Lingüística- PNL. 

Esses dois gênios fizeram muito mais do que nos dar uma série de 
padrõesimportantes e efetivos para criar mudanças. Mais importante ainda, 
deram-nosuma visão sistemática de como duplicar qualquer forma de excelência 
humana emum curto período de tempo. 

O sucesso deles é legendário. No entanto, mesmo com os instrumentos dis¬ 
poníveis, muitas pessoas só aprenderam os padrões para criar mudança emocio¬ 
nal de comportamento e nunca tiveram o poder pessoal para usá-los de uma 
formaefetiva e congruente. Mais uma vez, ter o conhecimento não é suficiente. 
Ação éque produz resultados. 



Quanto mais eu lia livros sobre PNL, mais ficava surpreso de encontrar poucoou 
nada escrito sobre o processo de modelagem. Para mim, modelagem é o cami¬ 
nho para a excelência. Significa que, se eu vejo alguém neste mundo 
conseguindoum resultado que desejo, posso produzir os mesmos resultados, se 
quiser pagar opreço do tempo e do esforço. Se você quiser alcançar o sucesso, 
tudo o que preci-sa fazer é encontrar um meio de copiar aqueles que já são um 
sucesso. Isto é,descobrir como agiram, e, em especial, como usaram seus 
cérebros e corpos paraconseguirem os resultados que deseja duplicar. Se você 
quiser ser um bom amigo,uma pessoa mais rica, um pai ou um atleta melhor, um 
homem de negócios maisbem-sucedido, tudo que precisa fazer é encontrar 
modelos de excelência. 

Os que mudam e abalam o mundo são muitas vezes modeladores profissio-nais - 
pessoas que dominam a arte de aprender tudo que podem, seguindo mais 
aexperiência de outros do que a própria. Sabem como salvar a única riqueza, 
quenenhum de nós consegue ter suficiente, que é tempo. De fato, se você olhar a 
listade best-sellers no The New York Times, descobrirá que a maioria dos livros 
quelideram a lista contém modelos de como fazer alguma coisa com mais 
eficiência. Oúltimo livro de Peter Drucker é Innovation and Entrepreneurship. 
Nele, o autor deli-neia as ações específicas que se deve tomar para ser um 
empresário eficiente einovador. Deixa bem claro que inovação é um processo 
muito especial e delibera-do. Não há nada misterioso ou mágico em ser um 
empresário. Não está na com-posição genética. É uma disciplina que pode ser 
aprendida. Parece familiar? Ele éconsiderado o fundador das práticas modernas 
de negócios, devido à sua períciaem copiar. The One Minute Manager (Kenneth 
Blanchard e Spencer Johnson) éum modelo para comunicação humana e 
orientação simples e efetiva para qual-quer relacionamento humano. Foi 
elaborado para modelar alguns dos mais eficien-tes gerentes do país. In Search 
of Excellence (Thomas J. Peters e Robert H. Wa-terman Jr.) é, sem dúvida, um 
livro que mostra um modelo de corporações bem-sucedidas nos Estados Unidos. 
Bridge Across Forever ou A Ponte para o Sempre (Richard Bach) proporciona 
outro ponto de vista, um novo modelo de como encararos relacionamentos. A 
lista continua. Este livro, também, está cheio de muitas sé-ries de modelos de 
como dirigir sua mente, seu corpo e sua comunicação com osoutros, de uma 
forma que produza resultados importantes para todos os envolvi- 
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dos. No entanto, minha meta para você não é só aprender esses padrões de su- 



cesso, mas também ultrapassá-los, fazendo você criar seus próprios modelos. 


Você pode ensinar a um cachorro padrões que melhorarão seu comportamen-to. 
Pode fazer a mesma coisa com pessoas. Mas o que quero que aprenda é 
umprocesso, uma estrutura, uma disciplina que lhe permitirá duplicar excelência 
ondequer que a encontre. Quero ensinar-lhe alguns dos mais eficientes padrões 
daPNL. Porém, quero que se torne mais do que só um adepto da PNL. Quero que 
setorne um modelador. Alguém que saiba reconhecer excelência e a torne 
própria.Alguém em constante busca do desempenho ótimo, pois você não está 
preso,comprometido com nenhuma das séries de sistemas ou padrões, mas, em 
vez dis-so, está procurando com afinco novos e efetivos meios para conseguir os 
resulta-dos que deseja. 

Para modelar excelência precisa tornar-se um detetive, um investigador, al-guém 
que faz uma porção de perguntas e segue todas as pistas do que 
produzexcelência. 

Ensinei ao melhor atirador de pistola do exército dos Estados Unidos a 
atirarmelhor, encontrando os padrões exatos de excelência em tiro de pistola. 
Aprendias habilidades de um mestre de caratê, observando o que pensava e 
fazia. Melho-rei o desempenho de atletas profissionais e olímpicos. Fiz isso 
encontrando ummeio de modelar com precisão o que esses homens fizeram 
quando conseguiramseus melhores resultados e, então, mostrei a eles como 
podiam usar aqueles de-sempenhos como "deixas". 

Construir a partir dos sucessos dos outros é um dos aspectos fundamentaisda 
maioria dos aprendizados. No mundo da tecnologia, cada processo em enge¬ 
nharia ou computação é, naturalmente, precedido de novas descobertas e avan¬ 
ços. No mundo dos negócios, as firmas que não aprendem com o passado, 
quenão operam com informações sobre a condição em que as coisas se acham, 
estãoperdidas. 

Mas o mundo do comportamento humano é uma das poucas áreas que conti-nua 
a operar com teorias e informações fora de moda. Muitos de nós ainda usa-mos 
um modelo do século 19, de como o cérebro trabalha e como nos comporta-mos. 
Colocamos uma etiqueta chamada "depressão" em alguma coisa, e adivinheo que 
acontece? Ficamos deprimidos. A verdade é: aqueles termos podem estarse 
tornando profecias. Este livro ensina uma tecnologia que é logo acessível, 
umatecnologia que pode ser usada para você criar a qualidade de vida que 



deseja. 


Bandler e Grinder descobriram que existem três ingredientes fundamentaisque 
devem ser duplicados, a fim de reproduzir qualquer forma de excelência hu¬ 
mana. Eles são, na realidade, as três formas de ações mentais e físicas que cor¬ 
respondem mais diretamente à qualidade dos resultados que produzimos. 
Imagine-os como três portas que levam a uma espetacular sala de banquete. 

A primeira porta representa o sistema de crença da pessoa. O que uma pes-soa 
acredita, o que pensa ser possível ou impossível. Numa maior extensão, de¬ 
termina o que pode, ou não, fazer. Há uma velha frase que diz: "Quer você 
acredi-te que pode fazer uma coisa, ou acredite que não pode, você está certo". 
De umacerta forma é verdade, pois quando você não acredita que possa fazer 
alguma coi-sa está mandando mensagens coerentes ao seu sistema nervoso, que 
limitam oueliminam sua capacidade de conseguir aquele mesmo resultado. Se, 
por outro la-do, estiver consistentemente enviando congruentes mensagens ao 
seu sistema 
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nervoso que dizem que pode fazer alguma coisa, ele então avisa seu cérebro 
paraproduzir o resultado que deseja, e isso abre a possibilidade para que 
aconteça.Assim, se você puder copiar o sistema de crença de uma pessoa, dá o 
primeiropasso para agir como ela age, conseguindo então um tipo similar de 
resultado. Ve-remos os sistemas de crença mais adiante, no capítulo 4. 

A segunda porta que deve ser aberta é a sintaxe mental da pessoa. Sintaxemental 
é a maneira como as pessoas organizam seus pensamentos. Sintaxe écomo um 
código. Há sete dígitos num número de telefone, mas você tem de discá-los na 
ordem certa, para encontrar a pessoa que quer. O mesmo é verdadeiro 
paraencontrar a parte de seu cérebro e sistema nervoso que poderão ajudá-lo, 
commais eficiência, a conseguir o resultado que deseja. O mesmo é verdadeiro 
emcomunicação. Muitas vezes, as pessoas não se comunicam bem com outras 
por-que pessoas diferentes usam códigos diferentes, sintaxes mentais diferentes. 
Deci-fre os códigos e terá passado pela segunda porta, em direção à modelagem 
dasmelhores qualidades das pessoas. Olharemos a sintaxe no capítulo 7. 

A terceira porta é a fisiologia. A mente e o corpo estão totalmente ligados. 
Amaneira como você usa sua fisiologia - como respira e mantém seu corpo, 



suapostura, expressões faciais, a natureza e qualidade de seus movimentos - é 
quedetermina em que estado você está. O estado em que esteja, então, 
determinará aextensão e a qualidade dos comportamentos que você será capaz de 
conseguir.Aprenderemos mais sobre fisiologia no capítulo 9. 

No momento, estamos modelando todo o tempo. Como uma criança aprendea 
falar? Como um jovem atleta aprende com um mais velho? O que faz um 
promis-sor homem de negócios decidir estruturar sua firma? Aqui está um 
exemplo sim-ples de modelagem do mundo dos negócios. Uma maneira de 
muitas pessoas ga-nharem muito dinheiro neste mundo é através do que eu 
chamo de modismo. Vi-vemos numa cultura que é bastante consistente. Assim, o 
que funciona num lugar,com muita probabilidade funcionará em outro. Se 
alguém abriu um negócio bem-sucedido, vendendo bolinhos de chocolate numa 
alameda em Detroit, as possibili-dades são que o mesmo negócio funcionará 
numa alameda em Dallas. Se alguémem Chicago dirige um negócio, fornecendo 
pessoas em trajes ridículos para entre-gar mensagens, as chances são de que a 
mesma coisa funcione em Los Angeles,ou Nova York. 

Tudo que muitas pessoas fazem para ter sucesso nos negócios é encontraralguma 
coisa que foi bem-sucedida em uma cidade, e fazer a mesma coisa em al-gum 
outro lugar, antes que o modismo termine. Tudo que tem a fazer é pegar 
umsistema provado e duplicá-lo, e talvez até melhorá-lo. Pessoas que fazem isso 
es-tão de fato garantindo sucesso. 

Os maiores modeladores do mundo são os japoneses. O que está atrás 
doespantoso milagre da economia japonesa? Será inovação brilhante? Algumas 
ve-zes. No entanto, se você checar a história industrial das duas últimas 
décadas,descobrirá que muito pouco entre os novos produtos, ou avanços 
tecnológicos,começaram no Japão. Os japoneses só recolheram idéias e produtos 
que começa-ram nos Estados Unidos, expandindo-se em todo lugar, de carros a 
semiconduto-res, e, através de meticulosa modelagem, retiraram os melhores 
elementos - e me-lhoraram no resto. 

O homem considerado o mais rico do mundo por muitas pessoas é 
AdnanMohamad Khashoggi. Como ficou assim? Simples. Ele fez moldes dos 
Rockefel- 
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lers, Morgans e outros da mesma estatura financeira. Lia tudo que podia sobre e- 
les, estudou suas crenças e modelou suas estratégias. Por que W. Mitchell foi ca¬ 
paz não só de sobreviver, mas de prosperar, saindo de uma experiência tão per¬ 
turbadora que poucos poderiam suportar? Quando estava no hospital, amigos 
liampara ele exemplos de pessoas que superaram grandes obstáculos. Ele tinha 
ummodelo de possibilidade, e esse modelo positivo foi mais forte do que as 
experiên-cias negativas que suportou. A diferença entre os bem-sucedidos e 
aqueles quefalham não é o que têm, mas sim o que escolhem para ver e fazer 
com suas reser-vas e experiências de vida. 

Por meio desse mesmo processo de modelagem, comecei a conseguir resul-tados 
imediatos para mim e para outros. Continuei a procurar outros padrões 
depensamento e ação que produzissem resultados satisfatórios, em curtos 
períodosde tempo. Chamo esses padrões combinados de Optimum Performance 
Techno-logies. Essas estratégias compõem o corpo deste livro. Mas quero tornar 
uma coi-sa clara. Minha meta, o que espero de você, não é que só domine os 
padrões quedescrevo aqui. O que precisa fazer é desenvolver seus próprios 
padrões, suaspróprias estratégias. John Grinder ensinou-me a nunca acreditar 
muito em algumacoisa, porque, se acreditar, sempre haverá um ponto sem 
solução. A PNL é uminstrumento poderoso, mas apenas um instrumento que 
pode ser usado para de-senvolver suas próprias abordagens, suas próprias 
estratégias, seus próprios crité-rios. Nenhuma estratégia funciona sempre. 

É claro que modelar não é nada novo. Todo grande inventor copiou suas des¬ 
cobertas de outros, para apresentar alguma coisa nova. Toda criança copia 
omundo à sua volta. 

Porém, o problema é que a maioria de nós copiamos num nível desfocado 
emuito aleatoriamente. Pegamos ao acaso pedaços e partes desta ou daquela pes¬ 
soa e perdemos por completo alguma coisa muito mais importante de uma 
outra.Copiamos alguma coisa boa aqui e alguma ruim acolá. Tentamos copiar 
alguémque respeitamos, mas descobrimos que, na verdade, não sabemos como 
fazer oque ele ou ela fazem. 

"O encontro da preparação com a oportunidade gera o rebento que chama-mos 
sorte. " - Anthony Robbins 



Pense neste livro como um guia preciso, uma oportunidade para tornar-se ci-ente 
de alguma coisa que sempre tenha feito em sua vida. 

Há recursos e estratégias fenomenais à sua volta. Meu desafio para você éque 
comece a pensar como um modelador, estando sempre atento aos padrões etipos 
de ações que produzem resultados importantes. Se alguém é capaz de 
fazeralguma coisa notável, a questão imediata que deve surgir é: "Como ele 
criou esseresultado?" Espero que continue a procurar por excelência, pela magia 
em tudoque vê, e aprenda como é produzida, a fim de que possa criar a mesma 
espécie deresultados, no momento que desejar. 

O próximo tema que iremos explorar é o que determina nossas respostas àsvárias 
circunstâncias da vida. Continuemos. 
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3. O PODER DO ESTADO 

Anthony Robbins 

"É a mente que faz a bondade e a maldade, Que faz a tristeza ou a felicidade, 
a riqueza e a pobreza." - Edmund Spenser 

Você já passou pela experiência de estar em maré alta, de sentir que não po-deria 
fazer nada errado, numa época quando tudo parece andar direito? Talvez,seja 
numa partida de tênis, quando toda raquetada acerta a linha, ou numa reuniãode 
negócios, onde você tem todas as respostas. Talvez, seja numa ocasião quan-do 
fica espantado ao se ver fazendo alguma coisa heróica ou dramática, que nun-ca 
pensou que pudesse fazer. Provavelmente, já passou também pela 
experiênciaoposta, num dia em que nada dá certo. Com certeza, você pode se 
lembrar de o-casiões em que confundiu as coisas que em geral faz com 
facilidade, quando todopasso está errado, cada porta trancada, quando tudo que 
tenta não dá certo. 

O que acontece? Você é a mesma pessoa. Deveria ter os mesmos recursos àsua 
disposição. Então, por que consegue resultados desanimadores uma hora 
eresultados fabulosos em outra? Por que é que mesmo os melhores atletas têm 



di-as em que fazem tudo certo e, em seguida, dias em que não conseguem 
encestaruma bola, ou marcar um ponto? 

A diferença é o estado neurofisiológico em que estão. Há estados que habili-tam 
- confiança, amor, força interior, alegria, êxtase, crença - e deixam sair gran-des 
mananciais de poder pessoal. Há os estados paralisantes - confusão, depres-são, 
medo, ansiedade tristeza, frustração - que nos deixam sem poder. Todos 
nósentramos e saímos de bons e maus estados. Já foi a um restaurante, onde a 
gar-çonete resmunga: "O que vai querer?" É possível que tenha uma vida tão 
difícilque a deixa sempre assim. É mais provável que tenha tido um mau dia, 
atendendoa muitas mesas, talvez alguns até foram duros com ela, que não é uma 
pessoamá, mas que está em um terrível estado de embaraço. Se você puder 
mudá-lo,poderá mudar seu comportamento. 

Entender estados é a chave para entender mudanças e conseguir 
excelência.Nosso comportamento é o resultado do estado em que estamos. 
Sempre fazemoso melhor que podemos com os recursos de que dispomos, mas, 
algumas vezes,nos encontramos em estados sem recursos. Sei que houve épocas 
em minha vidaquando, dentro de determinado estado, fiz ou disse coisas das 
quais mais tardeme arrependi, ou de que me envergonhei. Talvez você também já 
tenha tido. É im-portante lembrar dessas ocasiões quando alguém nos trata com 
pouco caso. As-sim, você cria um sentimento de compaixão, em vez de raiva. 
Afinal, aqueles quevivem em casas de vidro não devem atirar pedras. Lembre- 
se: a garçonete e ou-tras pessoas não têm os seus comportamentos. A chave, 
então, é tomar conta denossos estados e, assim, de nossos comportamentos. O 
que acharia se pudesse,num estalar de dedos, ficar num estado mais dinâmico, 
mais cheio de recursos, umestado no qual ficaria excitado, certo do sucesso, com 
o corpo vibrando de energi-a, sua mente viva? Bem, você pode. 

Quando terminar este livro, estará sabendo como se pôr em seu estado maisrico 
de recursos e poder, e como sair de estados empobrecedores, quando 
quiser.Lembre-se: a chave do poder é agir. Minha meta é compartilhar com você 
comousar os estados que levam à ação decisiva, congruente, assumida. Neste 
capítulo 
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vamos aprender o que são estados e como trabalham. E vamos aprender por 
quepodemos controlá-los e fazê-los trabalhar para nós. 



Um estado pode ser definido como a soma de milhões de processos neuroló¬ 
gicos acontecendo dentro de nós. Em outras palavras, a soma total de nossa 
expe-riência a qualquer tempo, em qualquer momento. A maioria de nossos 
estados a-contecem sem qualquer direcionamento consciente de nossa parte. 
Vemos algumacoisa e respondemos a ela entrando num estado. Pode ser um 
estado rico e útil,ou um empobrecedor e limitador, mas não há muito que a 
maioria de nós possafazer para controlá-lo. A diferença entre aqueles que falham 
em realizar suas me-tas na vida e aqueles que são bem-sucedidos é a diferença 
entre aqueles que nãoconseguem se pôr num estado de apoio e aqueles que, com 
segurança, se põemnum estado que os ajuda em suas realizações. 

"POR QUE SERÁ QUE CERTAS COISAS TÃO BOBAS PARECEM 
TÃOINTELIGENTES QUANDO É VOCÊ QUE ASFAZ ?" 

Dennis The Menace. News AmericaSyndicate. Publicado com permissão de 
HankKetcham. 

Quase tudo que as pessoas querem é algum estado possível. Faça uma listadas 
coisas que quer na vida. Quer amor? Bem, amor é um estado, um sentimentoou 
emoção que comunicamos para nós mesmos e que sentimos dentro de 
nós,baseados em certos estímulos do meio. Confiança? Respeito? São coisas que 
cri-amos. Produzimos esses estados dentro de nós. Talvez você queira dinheiro. 
Bemvocê não se interessa em ter pequenos pedaços de papel verde, enfeitados 
cornos rostos de diversos mortos notáveis. Você quer o que o dinheiro representa 
paravocê: amor, confiança, liberdade, ou qualquer outro estado que acredite que 
con-seguirá com a ajuda dele. Assim, a chave para o amor, a alegria, para aquele 
po-der que o homem tem procurado há anos - a capacidade de dirigir sua vida - é 
ahabilidade de saber como dirigir seus estados. 

A primeira chave para dirigir seu estado e produzir os resultados que desejana 
vida é aprender a controlar efetivamente o seu cérebro. A fim de fazer isso, pre¬ 
cisamos entender um pouco como ele funciona. Em primeiro lugar, precisamos 
sa-ber o que cria um estado. Há séculos que o homem é fascinado pelas maneiras 
dealterar seus estados e, assim, sua experiência de vida. Ele tentou jejum, 
drogas,rituais, música, sexo, comida, hipnose, cantos. Todas essas coisas têm 
seus usose suas limitações. De qualquer modo, você vai ser agora introduzido 
em meios 
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muito mais simples, que são igualmente poderosos e, em muitos casos, mais 
rápi-dos e mais precisos. 

Se todo comportamento é o resultado do estado em que estamos, 
poderemosconseguir diferentes comportamentos e comunicações quando 
estivermos em es-tados de muitos recursos, o que não acontecerá se estivermos 
em estados pobresde recursos. Então, a próxima pergunta é: o que cria o estado 
em que estamos?Existem dois componentes principais do estado: o primeiro é a 
nossa representa-ção interna; o segundo é a condição e o uso de nossa fisiologia. 

COMO CRIAMOS NOSSOS ESTADOS E COMPORTAMENTOS 

Representações internasO que e como representamos em nossa menteO que e 
como dizemos e ouvimos em nossa mente 





ESTADO 



Comportamento 


Verbal - falarFísico - fazerMudança da cor da peleRespiração 


Fisiologia 


PosturaBioquímica 


Energia nervosaRespiração 


Tensão muscular/relaxamento 


O que e como você imagina as coisas, assim como o que e como diz coisaspara 




si mesmo sobre a situação do momento, criam o estado em que fica e, assim,as 
espécies de comportamento que produz. Por exemplo, como você trata seu es¬ 
poso ou esposa, namorado ou namorada, quando ele ou ela chegam em casamais 
tarde do que prometeram? Bem, seu comportamento dependerá, em grandeparte, 
do estado em que esteja quando a pessoa voltar, e seu estado será deter-minado 
em grande escala pelo que estava representado em sua mente, como ra-zão do 
atraso. Se, durante horas, você estava imaginando a pessoa com quem 
sepreocupa em um acidente, ferida, morta ou hospitalizada, assim que ela entrar 
pelaporta poderá recebê-la com lágrimas, ou com um suspiro de alívio, ou com 
umgrande abraço e uma pergunta sobre o que aconteceu. Esses 
comportamentossurgem de um estado de preocupação. No entanto, se imaginou 
a pessoa amadatendo um caso clandestino ou ficou repetindo para si que ela só 
está atrasada por-que não se preocupa com seu tempo ou sentimentos, então, 
quando a pessoa 
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amada chegar em casa, você lhe dará recepção bastante diferente, como resulta¬ 
do de seu estado. A partir de um estado de sentir-se zangado ou usado surge 
umconjunto todo novo de comportamentos. 

A pergunta seguinte é óbvia. O que fez uma pessoa representar coisas a par-tir de 
um estado de preocupação, enquanto outras criam representações internasque as 
põem num estado de desconfiança ou raiva? Bem, há vários fatores. 

Nóspodemos ter copiado as reações de nossos pais ou de outro modelo para tais 
ex-periências. Se, por exemplo, quando era uma criança, sua mãe sempre se 
preocu-pava quando seu pai chegava tarde em casa, você pode também 
representar ascoisas de forma a se preocupar. Se sua mãe falava que não podia 
confiar em seupai, você pode ter copiado esse padrão. Assim, nossas crenças, 
atitudes, valores eexperiências passados com uma pessoa em particular, tudo 
afeta as espécies derepresentações que faremos sobre seus comportamentos. 

Há um fator até mais importante e forte no modo como percebemos e repre¬ 
sentamos o mundo: é a condição e nosso padrão de uso de nossa própria fisiolo¬ 
gia. Coisas como tensão muscular, o que comemos, como respiramos, nossa pos¬ 
tura, o nível global de nosso funcionamento bioquímico, tudo provoca um 
impactoimportante no nosso estado. A representação interna e a fisiologia 
trabalham jun-tas num enlace cibernético. Tudo que afeta uma automaticamente 
afetará a outra.Assim, mudanças de estado envolvem mudanças de representação 



interna e fisio-logia. Se seu corpo estiver em estado de muitos recursos, é 
provável que penseque seu amante, esposo ou filho, que já deveria ter chegado, 
esteja preso no trân-sito, ou a caminho de casa. Se, no entanto, você está, por 
várias razões, num es-tado fisiológico de grande tensão muscular, ou muito 
cansado, se está com dor, oucom pouco açúcar no sangue, a tendência é 
representar as coisas de forma quepossam aumentar seus sentimentos negativos. 
Pense nisso: quando está se sen-tindo fisicamente vibrante e bem vivo, não olha 
para o mundo de maneira diferenteda que quando está cansado ou doente? A 
condição de sua fisiologia muda porcompleto o modo como representa e, assim, 
experimenta o mundo. Quando vocêsente as coisas como sendo difíceis e 
perturbadoras, seu corpo não segue o e-xemplo e fica tenso? Estes dois fatores, 
representação interna e fisiologia, estãosempre em interação, para criar o estado 
em que estamos. E esse estado determi-na o tipo de comportamento que 
produzimos. Assim, para controlar e dirigir nossoscomportamentos, devemos 
controlar e dirigir nossos estados, e, para controlá-los, devemos controlar e, 
conscientemente, dirigir nossa representação interna e a fisi-ologia. Imagine-se 
sendo capaz de controlar cem por cento de seu estado, emqualquer circunstância. 

Antes que possamos dirigir nossas experiências de vida, devemos 
primeiroentender como as experimentamos. Como mamíferos, os seres humanos 
recebeme representam informações sobre o meio através de receptores 
especializados eórgãos dos sentidos. Há cinco sentidos: gustação ou gosto, olfato 
ou cheiro, visãoou vista, audição ou ouvir, e cinestesia ou tato. Formamos a 
maioria das decisõesque afetam nosso comportamento, a princípio, usando só 
três desses sentidos: ovisual, o auditivo e os sistemas cinestésicos. 

Esses receptores especializados transmitem o estímulo externo para o cére-bro. 
Através de processos de generalização, distorção e cancelamento, o 
cérebro,então, pega esses sinais elétricos e filtra-os em uma representação 
interna. 
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Portanto, a sua representação interna, sua experiência do evento, não é exa¬ 
tamente o que aconteceu, porém uma representação interna personalizada. 
Amente consciente de um indivíduo não pode usar todos os sinais que são 
enviadospara ela. Com certeza, você ficaria num estado de completa loucura se, 
conscien-temente, tivesse de entender os milhares de estímulos da pulsação do 
sangue peloseu dedo esquerdo, até a vibração de seu ouvido. Então o cérebro 



filtra e guarda ainformação que precisa, ou espera precisar mais tarde, e permite 
à mente consci-ente do indivíduo ignorar o resto. 

Esse processo de filtração explica a grande tensão da percepção humana.Duas 
pessoas podem ver o mesmo acidente de trânsito, mas darem versões bas-tante 
diferentes. Uma pode ter prestado mais atenção no que viu, outra no que ou-viu. 
Elas observaram de ângulos diferentes. Em primeiro lugar, ambos têm fisiolo¬ 
gias diferentes para começar com o processo de percepção. Uma pode ter 
visãovinte-vinte, enquanto outra pode ter recursos físicos pobres em geral. 

Talvez umatenha estado num acidente e tenha uma representação muito viva, já 
estocada.Qualquer que seja o caso, as duas terão representações muito diferentes 
do mes-mo acontecimento. E irão guardar essas percepções e representações 
internascomo novos filtros, através dos quais irão ter experiência de coisas no 
futuro. 

Há um conceito importante que é usado na PNL. “O mapa não é o 
território".Como Alfred Korzybski fez notar em seu Science & Sanity, "As 
características im-portantes dos mapas devem ser notadas. Um mapa não é o 
território que ele re-presenta, mas, se estiver correto, tem uma estrutura similar 
ao território, o que éválido para sua utilização". O significado para indivíduos é 
que sua representaçãointerna não é a versão precisa de um evento. É só uma 
interpretação - filtrada a-través de crenças pessoais específicas, atitudes, valores 
e uma coisa chamadametaprograma. Talvez seja por isso que Einstein, certa vez, 
disse: "Aquele quetenta se pôr como juiz no campo da verdade e do 
conhecimento é afundado pelarisada dos deuses". 

Uma vez que não sabemos como são as coisas na realidade, mas só como 
asrepresentamos para nós mesmos, por que não representá-las de uma forma 
quenos fortaleça e aos outros, em vez de criar limitações? A chave para fazer 
isso comsucesso é o direcionamento da memória, a formação de representações 
que criemcom solidez os mais fortalecedores estados para o indivíduo. Em 
qualquer experi-ência, você tem muitas coisas que pode enfocar. Mesmo a 
pessoa mais bem-sucedida pode pensar no que não está dando certo e entrar num 
estado de de-pressão, frustração ou raiva, ou pode enfocar todas as coisas que 
dão certo emsua vida. Não importa o quão terrível seja a situação, você pode 
representá-la deuma forma que o fortaleça. 

As pessoas de sucesso são capazes de ter acesso aos seus estados maischeios de 
recursos em uma base consistente. Não é essa a diferença entre aspessoas bem- 



sucedidas e as que não são? Torne a pensar em W. Mitchell. Não éo que lhe 
aconteceu que importa, mas a maneira como representou o que aconte-ceu. 
Apesar de estar terrivelmente queimado e, depois, paralisado, ele encontrouuma 
maneira de se pôr num estado rico de recursos. Lembre-se: nada é intrinse¬ 
camente mau ou bom. Valor é como nós o representamos para nós mesmos. Po¬ 
demos representar as coisas de uma maneira que nos deixa num estado 
positivo,ou podemos fazer o oposto. Pare um momento para pensar num tempo 
em quevocê estava num estado de força. 
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Isso é o que fazemos ao andar no fogo. Se eu lhe pedir que deixe este livro eande 
por um leito de brasas, duvido que se levante e o faça. Não é alguma coisaque 
acredite que possa fazer, e você pode não ter recursos de percepções e esta-dos 
associados a essa tarefa. Assim, quando digo isso, com certeza você não en-tra 
num estado que o apoiaria para executar essa ação. 

O passeio no fogo ensina às pessoas como mudar seus estados e seus com¬ 
portamentos de uma forma a fortalecê-las para agir e conseguir novos 
resultados,apesar do medo ou outros fatores limitadores. Pessoas que andaram 
no fogo nãosão diferentes do que eram quando entraram, pensando que andar no 
fogo era im-possível. Mas, elas aprenderam como mudar sua fisiologia, e como 
mudar suasrepresentações internas sobre o que podem ou não podem fazer. 
Assim, o andarno fogo é transformado de algo de terrível numa coisa que sabem 
que poderão fa-zer. Eles agora podem se pôr num total estado de recursos e, a 
partir desse esta-do, podem produzir muitas ações e resultados que, no passado, 
rotularam de im-possíveis. 

O passeio no fogo ajuda as pessoas a formarem uma nova representação in-terna 
de possibilidades. Se essa coisa que parecia tão impossível era só uma limi-tação 
em suas mentes, então que outras "impossibilidades" são também 
realmentemuito possíveis? Uma coisa é falar sobre o poder do estado, outra é 
experimentá-lo. Isso é o que o passeio no fogo faz. Proporciona um novo modelo 
para crença epossibilidade e cria uma nova associação de percepção interna ou 
de estado paraas pessoas, que faz com que suas vidas andem melhor e as 
capacita a fazer maisdo que alguma vez pensaram ser "possível". Demonstra-se 
com clareza para elasque seus comportamentos são o resultado do estado em que 
estão, pois, nummomento, se fizeram umas poucas mudanças em como 
representam a experiênciapara si, que podem tornar-se tão confiantes a ponto de 



chegarem à ação efetiva.Claro que há muitas maneiras de fazer isso. O passeio 
no fogo é só uma maneiradramática e divertida que as pessoas raramente 
esquecem. 

A chave para produzir os resultados que deseja, então, é representar coisaspara si 
de uma maneira e pôr você em tal estado de recursos que fique fortalecidopara 
praticar os tipos e qualidades de ação que criem o desejado resultado. Fra-cassar 
nisso também significará fracassar até mesmo na tentativa de fazer o quedeseja. 
Se lhe digo "Vamos andar no fogo", o estímulo que produzo para você, 
empalavras e linguagem corporal, vai para seu cérebro, onde você forma uma 
repre-sentação. Se imaginar pessoas com argolas nos narizes, tomando parte em 
algumritual impressionante, ou pessoas queimando em postes, não ficará em 
muito bomestado. Se formar a representação de você mesmo se queimando, pior 
ainda seráseu estado. 

No entanto, se imaginasse pessoas batendo palmas, dançando e festejandojuntas, 
se visse uma cena de total alegria e excitação, você ficaria num estado 
bemdiferente. Se se visse andando com saúde e alegria e dissesse: "Sim! Posso 
fazerisso, com certeza", e movesse seu corpo como se estivesse totalmente 
confiante,então esses sinais neurológicos o colocariam num estado onde poderia 
muito bemagir e andar. 

O mesmo é verdade para tudo na vida. Se representamos para nós que ascoisas 
não vão funcionar, elas não funcionarão. Se formarmos uma representaçãoque as 
coisas funcionarão, então criamos os recursos internos que precisamos pa-ra 
conseguir o estado que nos apoiará na produção de resultados positivos. A dife- 
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rença entre Ted Turner, Lee lacocca, W. Mitchell e outras pessoas é que eles re¬ 
presentam o mundo como um lugar onde podem conseguir qualquer resultado 
quedesejem muito, mesmo. É óbvio que, mesmo no melhor estado, nem sempre 
con-seguimos os resultados que desejamos, mas quando criamos o estado 
apropriado,criamos as maiores chances possíveis para usarmos todos os nossos 
recursosefetivamente. 

A pergunta lógica seguinte é: se a fisiologia e as representações internas tra¬ 
balham juntas para criar o estado do qual emergem os comportamentos, o que 
de-termina a específica espécie de comportamentos que produzimos quando 



estamosnesse estado? Uma pessoa num estado de amor a abraçará, enquanto 
outra sódirá que a ama. A resposta é: quando entramos em um estado, nosso 
cérebro temacesso então a possíveis escolhas de comportamento. O número de 
escolhas édeterminado pelos nossos modelos do mundo. Algumas pessoas, 
quando zanga-das, seguem um modelo amplo de respostas, e assim podem 
agredir como apren-deram a fazer olhando seus pais. Ou, talvez, tentem alguma 
coisa e, se parecerque conseguiram o que queriam, isso se torna uma lembrança 
armazenada decomo responder no futuro. 

Todos temos visões do mundo, modelos que formam as percepções pessoaisde 
nosso ambiente, de pessoas que conhecemos, de livros, cinema e 
televisão.Formamos uma imagem do mundo e do que é possível nele. No caso 
de W. Mit-chell, uma coisa que moldou sua vida foi a lembrança de um homem 
que conheceuem criança, um homem que, embora paralítico, fizera de sua vida 
um triunfo. Logo,Mitchell tinha um modelo que o ajudou a representar sua 
situação como algumacoisa que de forma alguma evitaria que fosse um 
tremendo sucesso. 

O que precisamos fazer ao copiar as pessoas é encontrar as crenças especí-ficas 
que fazem-nas representar o mundo de forma a permitir que tomem 
medidasefetivas. Precisamos encontrar com exatidão como representam para si 
sua expe-riência do mundo. O que fazem visualmente em suas mentes? O que 
dizem? Oque sentem? Mais uma vez, se conseguirmos as mesmas exatas 
mensagens emnossos corpos, podemos conseguir resultados semelhantes. 
Modelagem é isso. 

Uma das constantes na vida é que sempre estão sendo produzidos resulta-dos. Se 
você não decide conscientemente que resultados quer produzir e não re-presenta 
as coisas em consonância com isso, então algum agente externo, comouma 
conversa, um show de televisão, poderá criar estados que gerarão compor¬ 
tamentos desfavoráveis a você. A vida é como um rio. Está em movimento, e 
vocêpode estar à mercê do rio, se não tomar medidas deliberadas e conscientes 
parase manter na direção que predeterminou. Se não plantar as sementes mentais 
efisiológicas dos resultados que quer, sem dúvida crescerão ervas daninhas. Se 
nãoorientarmos com consciência nossas próprias mentes e estados, nosso 
ambientepode produzir, por acaso, estados indesejáveis. Os resultados podem ser 
desas-trosos. É fundamental, pois, que, diariamente, fiquemos de guarda à porta 
de nos-sa mente, visto que bem sabemos como estamos sempre representando 
coisaspara nós mesmos. Devemos todos os dias tirar as ervas daninhas de nosso 



jardim. 


Um dos mais convincentes exemplos de estar num estado indesejável é a his¬ 
tória de Karl Wallenda dos Flying Wallendas, famosos equilibristas de circo. 
Elerepresentara sua rotina no fio de arame durante anos com grande sucesso, 
nuncaconsiderando a possibilidade de falha. Cair simplesmente não fazia parte 
de seuarranjo mental. Então, uns poucos anos atrás, principiou de repente a 
mencionar à 
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sua esposa que começara a se ver caindo. Pela primeira vez começava concreta¬ 
mente a se dar a representação de queda. Três meses depois de ter, pela 
primeiravez, falado sobre isso, caiu e morreu. Algumas pessoas diriam que tivera 
umapremonição. Outro ponto de vista é que deu a seu sistema nervoso uma 
represen-tação coerente, um aviso, que o deixou num estado que apoiou o 
comportamentode queda - ele criou um resultado. Deu ao cérebro um novo 
caminho para seguir e,por fim, foi o que fez. É por isso que é tão decisivo na 
vida focalizar o que quere-mos, em oposição ao que não queremos. 

Se você está sempre focalizando todas as coisas más da vida, tudo que nãoquer, 
ou todos os possíveis problemas, você se põe num estado que apóia essestipos de 
comportamentos e resultados. Por exemplo: você é uma pessoa ciumen-ta? Não, 
não é. No passado, você pode ter produzido estados de ciúme e os tiposde 
comportamento que surgem dele. No entanto, seu comportamento não se con¬ 
funde com você. Fazendo esses tipos de generalizações sobre si mesmo, vocêcria 
uma crença que governará e dirigirá suas ações no futuro. Lembre-se: 
seucomportamento é resultado de seu estado, e seu estado é o resultado de suas 
re-presentações internas e sua fisiologia, as quais você pode mudar em questão 
demomentos. Se, no passado, você foi ciumento, isso só significa que 
representoucoisas de forma tal a criar esse estado. Agora você pode representar 
coisas deuma nova maneira e produzir novos estados e seus respectivos 
comportamentos. Lembre-se, sempre temos uma escolha de como representar as 
coisas para nósmesmos. Se você representar que a pessoa que ama o está 
enganando, logo seencontrará num estado de fúria e raiva. Guarde na memória: 
você não tem provaque isso é verdade, mas experimente-o em seu corpo como se 
fosse. Assim,quando a pessoa que ama chegar em casa, estará desconfiado e 
zangado. Nesseestado, como trata a pessoa que ama? Em geral, não muito bem. 
Você pode agre-di-la e atacá-la com palavras, ou só sentir-se muito mal 



internamente, e criar algumoutro comportamento de represália mais tarde. 


Lembre-se: a pessoa que você ama pode não ter feito nada, mas a espéciede 
comportamento que você produziu a partir de tal estado talvez faça com que 
elaqueira estar com alguma outra pessoa. Se você é ciumento, você cria esse 
estado.Você pode mudar as cenas negativas para imagens de seu amado tendo 
dificulda-des para voltar para casa. Esse novo processo de encenação deixará 
você numestado tal que, quando ele chegar em casa, você se comportará de um 
jeito que ofará sentir-se querido e, assim, aumentará seu desejo de estar com 
você. Poderáhaver ocasiões em que a pessoa amada estará na realidade fazendo 
aquilo quevocê imaginou. Porém, por que gastar tanta emoção até ter certeza? A 
maioria dasvezes é pouco provável que seja verdade e, no entanto, você criou 
todas as espé-cies de dores para ambos - e para quê? 

"Toda ação é antecedida por um pensamento. " - Ralph Waldo Emerson 

Se controlamos nossas comunicações dentro de nós e produzimos sinais vi-suais, 
auditivos e cinestésicos do que queremos, consequentemente podem 
serproduzidos resultados positivos relevantes, mesmo em situações em que as 
possi-bilidades de sucesso parecem limitadas ou inexistentes. Os mais poderosos 
e efe-tivos gerentes, treinadores, pais e motivadores são aqueles que podem 
represen-tar as circunstâncias da vida para si e para outros, de uma forma que 
assinale su-cesso para o sistema nervoso, apesar dos estímulos externos 
aparentemente sem 
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interesse. Eles se mantêm e aos outros num estado de total desembaraço, a fimde 
poderem continuar a tomar medidas até serem bem-sucedidos. Com certeza,você 
já ouviu falar de Mel Fisher. É o homem que por dezessete anos procurou 
umtesouro enterrado no mar, e acabou descobrindo barras de ouro e prata 
valendocerca de 400 mil dólares. Num artigo que li a respeito dele, perguntaram 
a um dosmembros da tripulação por que Mel Fisher havia se empenhado por 
tanto tempo.Respondeu que Mel tinha a habilidade de manter a todos excitados. 
Todos os dias,Fisher dizia para si e para a tripulação: "Floje é o dia, é no fim do 
dia, amanhã é odia". Mas só dizer isso não era suficiente. Também dizia isso em 
harmonia comseu tom de voz, as imagens de sua mente e seus sentimentos. 
Todos os dias elese punha num estado tal que pudesse continuar a tomar 
medidas, até ser bem-sucedido. Ele é um exemplo clássico da Fórmula do 



Sucesso Final. Conhecia seuobjetivo, tomou medidas, aprendeu o que dava 
certo, e, se não dava, tentava outracoisa, até ser bem-sucedido. 

Um dos melhores motivadores que conheço é Dick Tomey Trevisan, chefe 
defutebol da Universidade do Havaí. Ele realmente entende como as 
representaçõesinternas das pessoas afetam seus desempenhos. Certa vez, num 
jogo contra a U-niversidade de Wyoming, seu time estava sendo empurrado por 
todo o campo. Nointervalo, a contagem era 22 a 0, e seu time não parecia estar 
no mesmo campoque o Wyoming. Você pode imaginar em que espécie de estado 
os jogadores deleestavam quando se reuniram no vestiário, no intervalo. Ele 
observou-os cabisbai-xos, expressões desanimadas, e percebeu que, a menos que 
mudasse seus esta-dos, estariam perdidos no segundo tempo. Pela fisiologia em 
que estavam, cairiamna armadilha de sentirem-se como fracassados e, a partir 
desse estado, não teri-am os recursos para vencerem. 

Dick trouxe, então, um póster de papelão de artigos mimeografados, que co¬ 
lecionava há anos. Cada um dos artigos descrevia times que estavam 
perdendopor uma margem igual ou maior e tinham reagido contra essa 
probabilidade quaseimpossível e ganhado o jogo. Fazendo os jogadores lerem os 
artigos, tentou injetaruma crença toda nova, uma crença de que poderiam, na 
realidade, se recuperar, eessa crença (representação interna) criou um estado 
neuro-fisiológico totalmentenovo. O que aconteceu? O time de Tomey voltou no 
segundo tempo e jogou o jogode sua vida, impedindo que o Wyoming marcasse 
mais pontos no segundo tempointeiro, e ganhando por 27 a 22. Fizeram isso 
porque ele foi capaz de mudar asrepresentações internas deles - suas crenças 
sobre o que era possível. 

Há pouco tempo, eu estava num avião com Ken Blanchard, coautor de TheOne 
Minute Manager. Ele tinha acabado de escrever um artigo para o Golf 
Digest,intitulado "The One Minute Golfer". Tinha se agarrado a um dos 
principais instruto-res de golfe dos Estados Unidos e como resultado, melhorara 
sua contagem depontos. Disse que isso rendera toda espécie de conhecimentos 
úteis, mas estavatendo dificuldade em lembrá-los. Disse-lhe que não tinha que 
lembrar dos conhe-cimentos. Perguntei-lhe se já tinha dado uma tacada perfeita 
em uma bola de gol-fe. Falou-me que já tinha, claro. Perguntei se havia feito isso 
em muitas ocasiões.Disse que sim. Então, expliquei que a estratégia ou maneira 
específica de organi-zar esses recursos já deviam estar bem gravadas em seu 
inconsciente. Tudo queprecisava fazer era se pôr de volta no estado em que 
estava quando fizera uso detoda essa informação que já tinha. Passei uns poucos 



minutos ensinando-lhe comoreativá-lo mediante sua vontade (Você aprenderá 
essa técnica no capítulo 17). O 
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que aconteceu então? Ele foi e jogou a melhor partida em quinze anos, 
baixandoquinze tacadas de sua antiga marca. Por quê? Porque não há poder 
como o de umestado cheio de recursos. Ele não precisou esforçar-se para 
lembrar. Tinha acessoa tudo de que precisava. Só tinha que aprender a ligar-se. 

Lembre-se: o comportamento humano é o resultado do estado em que esta-mos. 
Se você já conseguiu um resultado de sucesso, pode reproduzi-lo, adotandoas 
mesmas medidas mentais e físicas que tomou na ocasião. Antes das Olimpía-das 
de 1984, trabalhei com Michael 0'Brien, um nadador que competiu nos 
1.500metros, estilo livre. Ele estava treinando, mas sentia que não estava dando 
tudoque podia para alcançar o sucesso. Tinha desenvolvido uma série de 
bloqueiosmentais que pareciam estar limitando-o. Tinha algum medo sobre o 
que o sucessopudesse significar, e, assim, sua meta era a medalha de bronze ou a 
de prata. Nãoera o nadador cotado para ganhar a de ouro. O favorito, George Di 
Cario, já vence-ra Michael em diversas ocasiões. 

Passei uma hora e meia com Michael e ajudei-o a modelar seus estados 
emdesempenhos máximos, isto é, a descobrir como se pusera em fisiologias 
cheiasde recursos, o que imaginara, o que dissera para si mesmo e o que sentira 
na úni-ca competição em que vencera George Di Cario. Começamos a separar as 
medi-das, mentais e físicas, que tomara quando vencera as competições. 

Ligamos o es-tado em que estava nessas ocasiões a um acionador automático, o 
som do revól-ver de partida disparando. Descobri que no dia em que vencera 
George Di Carioestivera ouvindo Huey Lewis & The News, bem antes do início. 
Assim, no dia dasfinais das Olimpíadas, ele repetiu as mesmas coisas, as 
mesmas ações que fizerano dia em que vencera, e até ouviu Huey Lewis 
momentos antes. Venceu GeorgeDi Cario e ganhou a medalha de ouro por seis 
segundos cravados. 

Você já assistiu ao filme The Killing Fields (Os Gritos do Silêncio)? Há neleuma 
cena espantosa que nunca esquecerei, que envolve um garoto de doze outalvez 
treze anos, que vive no meio do terrível caos de destruição da guerra 
noCamboja. Em certo ponto, em total frustração, ele pega uma metralhadora e 
sim-plesmente acaba com alguém. É uma cena chocante. Como você imagina, 



podeno mundo um garoto de doze anos de idade chegar ao ponto de fazer uma 
coisacomo essa? Bem, duas coisas acontecem. A primeira é que ele é tão 
frustrado,que entrou num estado em que sua personalidade ficou ligada a 
abismos de vio-lência. A segunda é que ele vive numa cultura tão permeada de 
guerra e destrui-ção, que pegar uma metralhadora parece uma resposta 
apropriada. Ele viu outrosfazerem isso e fez o mesmo. É uma terrível cena 
negativa. Tentei concentrar-menos estados mais positivos. Mas é um dramático 
lembrete de como podemos fazercoisas num estado - bom ou mau - que nunca 
fizemos em outro. Estou enfatizandoisso mais e mais, a fim de que fique bem 
entranhado em você: a espécie de com-portamento que as pessoas produzem é o 
resultado do estado em que es tão.Como respondem especificamente a partir 
desse estado é baseado nos seus mo-delos do mundo, isto é, suas estratégias 
neurológicas armazenadas. Eu não pode-ria ter feito Michael 0'Brien ganhar a 
medalha de ouro nas Olimpíadas. Ele teve detrabalhar a maior parte de sua vida 
para guardar as estratégias, as respostas mus-culares, e assim por diante. Mas o 
que pude fazer foi encontrar como ele poderiaconvocar os mais efetivos 
recursos, suas estratégias de sucesso, sob sugestão enos minutos-chave em que 
precisava deles. 
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A maioria das pessoas toma muito poucas medidas conscientes para dirigirseus 
estados. Elas acordam deprimidas ou acordam energizadas. As mudançasboas as 
levantam, e as más derrubam-nas. Uma diferença entre pessoas em qual-quer 
campo é quão efetivamente dirigem seus recursos. É mais claro em 
atletismo.Ninguém é bem-sucedido todas as vezes, mas certos atletas têm a 
habilidade dese porem num estado rico de recursos, quase que por sugestão, que 
geralmenteaparece no momento certo. Por que Reggie Jackson venceu todas 
aquelas corri-das em outubro? Como Larry Bird ou Jerry West desenvolveram a 
estranha habili-dade de acertar todos os tiros na competição? Eles foram capazes 
de mobilizar oque tinham de melhor quando precisaram, quando a pressão era 
maior. 

A maioria das pessoas está atrás de mudança de estado. Querem ser 
felizes,alegres, extáticas, concentrarem-se em alguma coisa. Querem paz de 
espírito, ouestão tentando sair de estados de que não gostam. Sentem-se 
frustradas, zanga-das, perturbadas, aborrecidas. Então, o que a maioria das 
pessoas faz? Bem, vira-se para um aparelho de televisão que lhe dá novas 
representações que pode inte-riorizar, vê alguma coisa e ri. Não mais está em seu 



estado de frustração. Sai ecome, ou fuma um cigarro ou toma uma droga. Num 
sentido mais positivo, podefazer exercícios. O único problema com a maioria 
dessas abordagens é que os re-sultados não são duradouros. Quando o show de 
televisão termina, as pessoasainda têm a mesma representação interna de suas 
vidas. Lembram-se delas esentem-se mal outra vez, após o excesso de comida ou 
droga ter sido consumido.Há agora um preço a pagar pela mudança temporária 
de estado. Ao contrário, estelivro lhe mostrará como mudar diretamente sua 
representação interna e a fisiologi-a, sem o uso de instrumentos externos, que 
muitas vezes criam problemas adicio-nais a longo prazo. 

Por que as pessoas usam drogas? Não é por gostarem de espetar agulhasem seus 
braços, mas por gostarem da experiência e não saberem outra maneirade ficar 
naquele estado. Tive garotos que eram empedernidos usuários de drogas,e que 
deixaram o hábito após um passeio no fogo, porque lhes foi dado um 
modelomais elegante de como atingir o mesmo pique. Um garoto, que diziam 
estar na he-roína há seis anos e meio, terminou seu passeio no fogo e disse para 
o grupo: "A-cabou. Nunca uma agulha me fez sentir nada que chegue perto do 
que senti dooutro lado dessas brasas". 

Isso não significa que ele tenha de andar no fogo regularmente. Ele só tinhade 
ter acesso com regularidade a esse novo estado. Fazendo alguma coisa 
quepensava ser impossível, ele desenvolveu um novo modelo que podia fazê-lo 
sentir-se bem. 

Pessoas que atingiram a excelência são mestras no penetrar nas partes maisricas 
de recursos de seu cérebro. É isso que as separa do grupo. O fundamental 
alembrar desse capítulo é que seu estado tem um poder admirável, e você 
podecontatá-lo. Você não tem de estar à mercê do que quer que seja que lhe 
aparecerem seu caminho. 

Há um fator que determina com antecipação como iremos representar 
nossaexperiência da vida, um fator que filtra os modos de representação do 
mundo paranós mesmo, um fator que determina as espécies de estado 
consistentes que cria-remos em certas situações. Tem sido chamado de o maior 
poder, e é o que vamosinvestigar a seguir. 

40 


4. O NASCIMENTO DA EXCELÊNCIA: CRENÇA 



"O homem é o que ele acredita. " - Anton Tchecóv 


Em seu maravilhoso livro, Anatomy of an lllness, Norman Cousins conta 
umainstrutiva história sobre Pablo Casais, um dos maiores músicos do século 
vinte. Éuma história de crença e renovação, e todos nós podemos aprender com 
ela. 

Cousins descreve o encontro com Casais, pouco antes do nonagésimo ani¬ 
versário do grande mestre. Diz ele que era doloroso olhar o velho homem 
quandocomeçava seu dia. Sua fragilidade e artrite eram tão debilitadoras que 
precisava deajuda para vestir-se. Seu enfisema era evidente na difícil respiração. 
Andava comum arrastar de pés, curvado, cabeça inclinada para a frente. Suas 
mãos eram in-chadas, seus dedos apertados. Parecia um homem muito velho, 
velho e cansado. 

Antes mesmo de comer, foi até o piano, um dos vários instrumentos em 
queCasais se tornara perito. Com grande habilidade, ajustou-se na banqueta. 
Pareciapara ele um terrível esforço levar seus dedos inchados e cerrados até o 
teclado. 

E, então, algo de muito milagroso ocorreu. Casais, de repente, transformou- 
secompletamente ante os olhos de Cousins. Entrou num estado cheio de recursos 
e,conforme o fez, sua fisiologia mudou a tal ponto que começou a mover-se, e a 
to-car, produzindo no seu corpo e no piano resultados que só teriam sido 
possíveisnum pianista saudável, forte e flexível. Como Cousins descreveu: “Os 
dedos abri-ram-se lentamente e acharam as teclas como os brotos de uma planta 
em direçãoà luz do sol. Suas costas endireitaram-se. Parecia respirar com mais 
facilidade". Osimples pensamento de tocar piano mudava todo seu estado, e 
assim a eficiênciade seu corpo. Casais começou com uma peça do Cravo Bem 
Temperado, de Ba-ch, com grande sensibilidade e controle. Atirou-se, então, ao 
concerto de Brahms,e seus dedos pareciam correr sobre o teclado. "Seu corpo 
inteiro parecia fundidocom a música", escreveu Cousins. "Não estava mais rijo e 
encolhido, mas ágil,gracioso e completamente livre de suas torceduras 
artríticas." Quando se afastoudo piano, parecia uma pessoa bem diferente da que 
se sentara para tocar. Levan-tou-se ereto e mais alto e andou sem sinal de 
arrastar os pés. Logo se dirigiu paraa mesa do café, comeu com satisfação, e 
então saiu para dar um passeio pelapraia. 

Sempre pensamos em crenças no sentido de credos ou doutrinas e muitascrenças 



o são. Mas, no sentido básico, uma crença é qualquer princípio 
orientador,máximas, fé ou paixão que pode proporcionar significado e direção na 
vida. Estí-mulos ilimitados estão disponíveis para nós. Crenças são os filtros pré- 
arranjadose organizados para nossas percepções do mundo. São como comandos 
do cére-bro. Quando acreditamos com convicção que alguma coisa é verdade, é 
como semandássemos um comando para nosso cérebro, de como representar o 
que estáocorrendo. Casais acreditava na música e na arte. Foi o que deu beleza, 
ordem enobreza para sua vida, e é o que poderia ainda lhe proporcionar milagres 
diários.Por acreditar no poder transcendente de sua arte, ele estava fortalecido de 
umaforma que quase desafiava o entendimento. Suas crenças transformavam-no, 
dia-riamente, de um velho homem cansado num gênio de vida. No sentido mais 
pro-fundo, elas o mantinham vivo. 

Certa vez, John Stuart Mill escreveu: "Uma pessoa com uma crença é igual 
àforça de noventa e nove que só têm interesses". É bem por isso que as crenças 
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abrem a porta para a excelência. A crença envia um comando direto para seu sis¬ 
tema nervoso. Quando acredita que alguma coisa é verdade, você entra mesmo 
noestado de que aquilo deve ser verdade. Tratadas de maneira certa, as crenças 
po-dem ser as mais poderosas forças para criar o bem em sua vida. Por outro 
lado,crenças que limitam suas ações e pensamentos podem ser tão devastadoras 
comoas crenças cheias de recursos podem ser fortalecedoras. Através da história, 
asreligiões têm fortalecido milhões de pessoas dando-lhes força para fazerem 
coisasque pensavam que não podiam. As crenças nos ajudam a liberar os mais 
ricos re-cursos que estão bem dentro de nós, criando-os e dirigindo-os para 
apoiarem nos-sos resultados desejados. 

Crenças são os compassos e os mapas que nos guiam em direção a nossasmetas e 
nos dão a certeza de saber que chegaremos lá. Sem crenças ou a capa-cidade de 
entrar nelas, as pessoas podem ser totalmente enfraquecidas. São co-mo um 
barco a motor sem o motor ou leme. Com crenças orientadoras fortes, vocêtem o 
poder de tomar medidas e criar o mundo no qual quer viver. As crenças aju-dam- 
no a ver o que quer e energizam-no para obtê-lo. 

De fato, não há força diretora mais poderosa no comportamento humano doque a 
crença. Em essência, a história humana é a história da crença humana. Aspessoas 
que mudaram a história - Cristo, Maomé, Copérnico, Colombo, Edison 



ouEinstein - foram as que mudaram nossas crenças. Para mudar nossos 
próprioscomportamentos temos de começar a alterar nossas próprias crenças. Se 
quiser-mos modelar excelência, precisamos aprender a modelar as crenças 
daqueles quealcançaram excelência. 

Quanto mais aprendemos sobre o comportamento humano, mais compreen¬ 
demos sobre o extraordinário poder que as crenças têm em nossas vidas. 
Essepoder desafia de várias formas os modelos lógicos que muitos de nós 
possuímos.Mas é claro que, mesmo a nível de fisiologia, as crenças 
(representações internascongruentes) controlam a realidade. Não faz muito 
tempo foi feito um notável estu-do sobre esquizofrenia. Um dos casos era de um 
mulher com personalidade dividi-da. Normalmente, seus níveis de açúcar no 
sangue eram completamente normais.Mas quando acreditou que estava 
diabética, toda a sua fisiologia mudou para tor-nar-se a de uma diabética. Sua 
crença se tornara sua realidade. 

No mesmo sentido, houve numerosos estudos em que uma pessoa em 
transehipnótico era tocada com um pedaço de gelo, representado para ela como 
um pe-daço de metal quente. Todas as vezes apareceu uma bolha no lugar do 
contato. Oque contava não era a realidade, mas a crença, ou seja, a comunicação 
direta, nãoquestionada pelo sistema nervoso. O cérebro simplesmente faz o que é 
mandado. 

A maioria de nós está ciente do efeito placebo. Pessoas a quem se diz queuma 
droga terá um certo efeito muitas vezes experimentarão esse efeito, 
mesmoquando recebem uma pílula inócua, sem propriedades ativas. Norman 
Cousins,que aprendeu em primeira mão o poder da crença, ao eliminar sua 
própria doença,concluiu: "As drogas não são sempre necessárias. Mas a crença 
na recuperaçãosempre é". Um notável estudo sobre placebo refere-se a um grupo 
de pacientescom úlceras supuradas. Estavam divididos em dois grupos. Foi dito 
às pessoas deum dos grupos que receberiam uma nova droga que, certamente, 
produziria alívio.Às do segundo grupo foi dito que iam receber uma droga 
experimental sobre cujosefeitos se sabia muito pouco. Setenta por cento das do 
primeiro grupo tiveram alí-vio significativo. Somente vinte e cinco por cento do 
segundo grupo tiveram resul- 
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tado semelhante. Em ambos os casos, os pacientes receberam uma droga 
semnenhuma propriedade medicinal. A única diferença foi o sistema de crença 
que a-dotaram. Ainda mais notáveis são os numerosos estudos em pessoas a 
quem fo-ram dadas drogas de efeitos prejudiciais conhecidos, e que não 
experimentaramnenhum efeito ruim, quando lhes disseram que experimentariam 
um resultado po-sitivo. 

Estudos conduzidos pelo dr. Andrew Weil mostraram que as experiências 
deusuários de drogas correspondem quase exatamente ao que esperam. 
Descobriu-se que se podia induzir uma pessoa que recebera uma dose de 
anfetamina a sen-tir-se sedada ou a uma que recebera um barbitúrico sentir-se 
estimulada. "A ‘magi-a' das drogas reside dentro da mente do usuário, não nas 
drogas", concluiu Weil. 

Em todos esses exemplos, a única constante que afetou com mais força 
osresultados foi a crença, as mensagens consistentes e congruentes enviadas 
aocérebro e sistema nervoso. Apesar de todo seu poder, não há magia confusa 
noprocesso. Crença não é mais que um estado, uma representação interna, que 
go-verna o comportamento. Pode ser uma crença fortalecedora numa 
possibilidade,crença de que seremos bem-sucedidos em alguma coisa, ou 
realizaremos algomais. Pode ser uma crença enfraquecedora, a crença de que 
não seremos bem-sucedidos, que nossas limitações são claras, insuperáveis, 
esmagadoras. Se vocêacredita em sucesso, ficará fortalecido para consegui-lo. Se 
acredita em fracasso,sua crença tenderá a levá-lo para o caminho que faz provar 
o fracasso. Lembre-se:quer você diga que pode fazer alguma coisa ou diga que 
não pode, você está cer-to. Ambas as espécies de crença têm grande poder. A 
questão é: que espécie decrença é melhor ter e como desenvolvê-la? 

O nascimento da excelência começa com nosso reconhecimento de que nos-sa 
crença é uma escolha. Em geral, não pensamos nela dessa forma, mas a cren-ça 
pode ser uma escolha conscienciosa. Você pode escolher crenças que o limi-tem, 
ou que o apoiem. O truque é escolher crenças que contribuam para o sucessoe os 
resultados que queira, e descartar as que o retardam. 

O maior erro de concepção que as pessoas, em geral, têm sobre a crença éser ela 
(pensam) um conceito estático, intelectual, algo divorciado da ação e resul-tados. 
Nada pode estar tão longe da verdade. A crença é a entrada para a exce-lência, 
precisamente por não haver nada separado ou estático nela. 



É nossa crença que determina quanto de nosso potencial seremos capazesde 
liberar. As crenças podem abrir ou fechado fluxo de idéias. Imagine a 
seguintesituação. Alguém lhe diz: “Por favor, pegue-me o sal", e, enquanto você 
vai para asala ao lado, diz: "Mas eu não sei onde ele está". Depois de procurar 
durante unspoucos minutos, você grita: "Não consigo encontrar o sal". Então, 
aquela pessoadirige-se para lá, pega o sal na prateleira bem na sua frente e diz: 
"Olhe aqui, seubobo, está aqui, bem na sua frente. Se fosse uma cobra, teria 
picado você”. 

Quando você disse: "Eu não consigo" deu a seu cérebro um comando paranão 
ver o sal. Em psicologia chamamos a isso de escotoma, mancha imóvel 
queocupa uma parte do campo visual. Lembre-se, toda experiência humana, tudo 
quejá disse, viu, ouviu, sentiu, cheirou ou degustou, está arquivado em seu 
cérebro.Quando diz congruentemente que não pode se lembrar, está certo. 
Quando dizque pode, você dá uma ordem a seu sistema nervoso, que abre os 
caminhos paraa parte do cérebro que tem capacidade de dar as respostas 
necessárias. 
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"Eles podem porque pensam que podem." - Virgílio 

Assim, outra vez, o que são crenças? São abordagens para a percepção pré- 
formadas, pré-organizadas, que filtram nossa comunicação para nós mesmos, 
deuma maneira consistente. De onde vêm as crenças? Por que algumas 
pessoastêm crenças que as empurram na direção do sucesso, enquanto outras têm 
cren-ças que só ajudam-nas a falhar? Se vamos tentar modelar as crenças que 
favore-cem a excelência, a primeira coisa que precisamos descobrir é de onde 
vêm aque-las crenças. 

A primeira fonte é o ambiente. É aí que os ciclos de sucesso, que estão pro¬ 
duzindo sucessos, e os de fracasso, que estão produzindo fracassos, são apresen¬ 
tados da forma mais implacável. O verdadeiro horror da vida no gueto não são 
asfrustrações e privações diárias. As pessoas podem superá-las. O verdadeiro 
pesa-delo é o efeito que o ambiente tem nas crenças e sonhos. Se tudo que você 
vê éfracasso e desespero, é muito difícil para você formar representações 



internas quefavoreçam o sucesso. Lembre-se: no capítulo anterior dissemos que 
modelagem éalgo que todos nós fazemos com coerência. Se você crescer com 
bem-estar e su-cesso, pode, com facilidade, modelar bem-estar e sucesso. Se 
você cresceu napobreza e desespero, é daí que vêm seus modelos de 
possibilidade. Albert Einste-in disse: "Poucas pessoas são capazes de expressar 
com equanimidade opiniõesque diferem dos preconceitos de seu ambiente social. 
A maioria das pessoas é atéincapaz de formar tais opiniões". 

Num dos meus cursos avançados de modelagem, faço um exercício onde en¬ 
contro pessoas que moram nas ruas de grandes cidades. Eu as trago e 
modeloseus sistemas de crenças e estratégias mentais. Eu lhes ofereço comida e 
muitoamor e só pergunto se contariam sobre suas vidas para o grupo, como se 
sentema respeito de onde estão agora, e por que acreditam que as coisas são 
desse jeito.Depois faço contrastes deles com pessoas que, apesar de grandes 
traumas físicose emocionais, deram uma volta de 180 graus em suas vidas. 

Numa sessão recente, tínhamos um homem de 28 anos, forte, obviamente in¬ 
teligente, de físico perfeito, com um belo rosto. Por que ele era tão infeliz e 
moravana rua, enquanto W. Mitchell, que, pelo menos na superfície, tinha 
poucos recursosà mão para mudar sua vida, era tão feliz? Mitchell cresceu num 
ambiente que pro-porcionava exemplos, modelos de pessoas que tinham 
superado grandes dificul-dades para conseguir uma vida de alegria. Isso criou 
uma crença em si mesmo."Isso era possível para mim também." Em contraste, 
este outro jovem (chamemo-lode John) cresceu num ambiente onde não existiam 
tais modelos. Sua mãe erauma prostituta e seu pai estava preso por ter atirado em 
alguém. Quando tinha oitoanos de idade, seu pai injetou-lhe heroína. Esse tipo 
de ambiente, por certo, teveum papel naquilo que acreditava ser possível - pouco 
mais do que sobreviver - ecomo conseguir isso: morar nas ruas, roubar, tentar 
apagar a dor com drogas. A-creditava que as pessoas sempre se aproveitariam 
dele, se não ficasse atento, queninguém ama ninguém, e assim por diante. 
Trabalhamos com esse homem e mu-damos seus sistemas de crença (como será 
explicado no capítulo 6). Como resul-tado, nunca mais voltou para as ruas. 

Desde então deixou as drogas. Começou atrabalhar, agora tem novos amigos e 
está morando num novo ambiente, com no-vas crenças, conseguindo novos 
resultados. 
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O dr. Benjamin Bloom, da Universidade de Chicago, estudou cem jovens atle- 



tas, músicos e estudantes de extraordinário sucesso. Ficou surpreso ao 
descobrirque a maioria dos jovens prodígios não tinha começado mostrando 
grandes lampe-jos de brilho. 

Em vez disso, a maioria recebera atenção cuidadosa, direção, apoio e, 
então,começara a se desenvolver. A crença de que poderiam ser especiais veio 
antes dequalquer sinal evidente de grande talento. 

O ambiente pode ser, sozinho, o mais potente gerador de crenças, mas não éo 
único. Se fosse, moraríamos num mundo estático, onde as crianças ricas só co¬ 
nheceriam a riqueza, e as pobres nunca subiriam acima de suas origens. Mas 
háoutras experiências e meios de aprender que também podem ser incubadores 
decrença. 

Acontecimentos, pequenos ou grandes, podem ajudar a criar crenças. Há cer-tos 
acontecimentos em nossa vida dos quais a gente nunca se esquece. Onde es-tava 
você no dia em que John F. Kennedy foi morto? Se já tinha idade para selembrar, 
tenho certeza que sabe. Para muitas pessoas, foi um dia que alterou parasempre 
seus pontos de vista. Da mesma forma, a maioria de nós tem experiênciasdas 
quais nunca esquecerá, circunstâncias que provocaram tal impacto, que fica-ram 
instaladas para sempre em nossos cérebros. São essas as espécies de expe¬ 
riências que formam as crenças que podem mudar nossas vidas. 

Quando eu tinha treze anos, estava pensando no que queria fazer com 
minhavida, e decidi, que me tornaria um escritor/locutor esportivo. Um dia, li no 
jornal queHoward Cosell estaria autografando seu novo livro na loja local de 
departamentos.Pensei: Se vou me tornar um locutor esportivo, preciso começar a 
entrevistar pro-fissionais. Por que não começar de cima? Saí da escola, tomei 
emprestado umgravador e minha mãe levou-me de carro até a loja de 
departamentos. Quandocheguei, Cosell já estava se levantando para sair. 

Comecei a entrar em pânico. Eletambém estava cercado por repórteres, todos 
lutando pelos seus últimos comentá-rios. De alguma forma, mergulhei por baixo 
dos braços dos repórteres e aproximei-me de Cosell. Falando com rapidez de 
raio, contei-lhe o que estava fazendo e pediuma curta entrevista gravada. Com 
dúzias de repórteres esperando, Howard Co-sell deu-me uma entrevista pessoal. 
Essa experiência mudou minha crença sobreo que era possível, quem era 
acessível na vida, e quais eram as recompensas porprocurar o que queria. Devido 
ao encorajamento de Cosell, fui escrever num jornaldiário e desenvolvi uma 
carreira no campo da comunicação. 



Um terceiro caminho para criar crenças é através do conhecimento. Uma ex¬ 
periência direta é uma forma de conhecimento. Outra é obtida pela leitura, 
vendofilmes, vendo o mundo como é retratado por outros. O conhecimento é 
uma dasgrandes maneiras de quebrar as algemas de um ambiente limitador. Não 
importaquão rígido seja o seu mundo; se puder ler sobre as realizações dos 
outros, podecriar as crenças que lhe permitirão ser bem-sucedido. O dr. Robert 
Curvin, um ci-entista político negro, escreveu no New York Times como o 
exemplo de Jack Ro-binson, o primeiro jogador negro, na primeira divisão, 
mudou sua vida quando eraum jovem. "Eu estava enriquecido pela minha 
ligação com ele; o nível de minhasaspirações foi elevado pelo seu exemplo." 

Um quarto caminho para criar resultados é através de nossos resultados pas¬ 
sados. A maneira mais certa para criar a crença de que você pode fazer 
algumacoisa é fazê-la uma vez. Só uma vez. Se você for bem-sucedido uma vez, 
é bem 
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mais fácil formar a crença de que fará novamente com sucesso. Eu tinha de 
escre-ver o primeiro rascunho deste livro em menos de um mês, a fim de 
cumprir o pra-zo. Não estava certo se poderia fazê-lo. Mas, quando tive de 
redigir um capítulonum único dia, descobri que podia. E, uma vez que fora bem- 
sucedido com um,sabia que poderia fazê-lo outra vez. Fui capaz de formar a 
crença que me permitiuterminar este livro no tempo marcado. 

Os jornalistas aprendem a mesma coisa escrevendo com prazo. Há poucascoisas 
na vida tão desanimadoras como ter de apresentar uma história completaem uma 
hora ou menos, e sob a pressão diária de prazo. A maioria dos 
jornalistasprincipiantes teme isso mais que qualquer outra coisa de seu trabalho. 
Contudo, oque descobrem é que se conseguirem uma ou duas vezes, também 
conseguirãono futuro. Não é que fiquem mais espertos ou rápidos quando ficam 
mais velhos,mas, uma vez enriquecidos com a crença de que podem apresentar 
uma históriano tempo que foi estipulado, descobrem que podem sempre fazer 
isso. O mesmo éverdadeiro para comediantes, homens de negócio, ou pessoas 
em qualquer outroramo na vida. Acreditar que algo pode ser feito torna-se uma 
profecia auto-realizadora. 


O quinto caminho para estabelecer crenças é através da criação em sua men-te 
da experiência que deseja no futuro, como se estivesse aqui agora. Assim 



comoas experiências passadas podem mudar suas representações internas e, 
dessemodo, o que você acredita passa a ser possível, também podem mudar as 
experi-ências imaginárias de como quer que as coisas sejam no futuro. Chamo 
isso deresultados experimentais antecipados. Quando os resultados que tem em 
sua voltanão o estão apoiando para ficar num estado rico e efetivo, você pode 
simplesmen-te criar o mundo da maneira que quer que ele seja, e entrar nessa 
experiência,mudando, pois, seus estados, suas crenças e suas ações. Afinal, se 
você é umvendedor, é mais fácil vender 10 mil ou 100 mil dólares? A verdade é 
que é maisfácil vender 100 mil. Deixe-me dizer-lhe por quê. Se sua meta é 
vender 10 mil, oque está tentando é conseguir o suficiente para pagar as contas. 
Se essa é suameta, se isso é o que representa para si mesmo como sendo o 
motivo para traba-lhar com tanto afinco, você pensa que ficará num estado 
excitante, fortalecido, ricode recursos, enquanto trabalha? Você fica fervilhando 
de excitação quando pensa:"Amigo, tenho de ir trabalhar a fim de conseguir o 
suficiente para pagar minhascontas nojentas"? Eu não o conheço, mas isso não 
funcionaria comigo. 

Mas, venda é venda. Você tem de fazer os mesmos telefonemas, encontraras 
mesmas pessoas, entregar os mesmos produtos, não importando o que 
esperaalcançar. Assim é muito mais excitante, muito mais tentador partir para 
uma metade fazer 100 mil do que 10 mil. E esse estado de estímulo é muito mais 
capaz deincentivá-lo a tomar as espécies de medidas consistentes que liberarão 
seu altopotencial, do que ficar esperando vender o suficiente para viver. 

Claro que dinheiro não é a única maneira de você se motivar. Qualquer queseja 
sua meta, se criar em sua mente uma imagem clara do resultado que quer 
erepresentá-lo para si mesmo como se já o tivesse alcançado, então você 
entraránas espécies de estados que o apoiarão para criar os resultados que deseja. 

Todas essas coisas são meios para mobilizar crenças. A maioria de nós 
formasuas crenças ao acaso. Nós absorvemos coisas - boas e más - do mundo em 
nos-sa volta. Mas uma das idéias-chave deste livro é que você não é só uma 
folha aovento. Você pode controlar suas crenças. Pode controlar as maneiras 
como mode- 
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la os outros. Pode, conscientemente, dirigir sua vida. Pode mudar. Se há uma pa¬ 
lavra-chave neste livro, ela é mudança. Deixe-me fazer a pergunta mais básica 



queposso: Quais são algumas das crenças que tem sobre quem é você e do que é 
ca-paz? Por favor, espere um momento e anote rápido cinco crenças-chave que o 
li-mitaram no passado. 

1 . 

2 . 

3. 

4. 

5. 

Agora, faça uma lista de, pelo menos, cinco crenças positivas que possam, 
nomomento, servir para apoiá-lo a alcançar suas metas mais altas. 

1 . 

2 . 

3. 

4. 

5. 

Uma das premissas que temos é que toda declaração que você faz é datadae é 
relativa ao tempo em que é feita. Não é uma declaração de verdade universal.É 
verdadeira só para uma certa pessoa, num certo tempo. É sujeita a mudança. 
Sevocê tem sistemas de crenças negativas, agora já deve saber que tipos de 
efeitosprejudiciais eles têm. Mas é essencial compreender que os sistemas de 
crençasnão são mais imutáveis do que o comprimento de seu cabelo, sua 
inclinação paraum tipo particular de música, a qualidade de seu relacionamento 
com uma pessoaespecial. Se estiver dirigindo uma Honda e decidir que seria 
mais feliz com umChrysler, Cadillac ou Mercedes, está em seu poder mudar. 

Suas representações internas e crenças trabalham da mesma forma. Se vocênão 
gostar delas, pode trocá-las. Todos nós temos uma hierarquia, uma escala 
decrenças. Temos crenças profundas, coisas que são tão fundamentais que 



morrerí-amos por elas - coisas como nossas idéias sobre patriotismo, família e 
amor. Masgrande parte de nossas vidas é governada por crenças sobre 
possibilidades, su-cessos ou felicidades que adquirimos, inconscientemente, 
durante anos. A chave éutilizar essas crenças e ter certeza que trabalharão para 
você, que elas são efeti-vas e fortalecedoras. 

Falamos sobre a importância de modelagem. A modelagem da excelênciacomeça 
com a modelagem da crença. Algumas coisas levam tempo para modelar,mas, se 
puder ler, pensar e ouvir, você pode modelar as crenças das mais bem-sucedidas 
pessoas do planeta. Quando Paul Getty (tido num certo tempo como ohomem 
mais rico do mundo) começou na vida, resolveu descobrir sobre as cren- 
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ças das pessoas mais bem-sucedidas, e, então foi e modelou-as. Você pode, 
comconvicção, modelar as crenças dele e as dos maiores líderes lendo suas 
autobio-grafias. As livrarias estão fervilhando de respostas para as perguntas 
sobre comoconseguir praticamente qualquer resultado que queira. 

De onde vêm suas crenças pessoais? Vêm do homem médio da rua? Vêm 
datelevisão e do rádio? Vêm de quem fala mais e mais alto? Se você quer 
sucesso, émais inteligente escolher suas crenças com cuidado do que sair por aí 
como umpapel pega mosca aceitando qualquer crença que fique presa nele. Uma 
coisa im-portante para compreender é que os potenciais que liberamos, os 
resultados queconseguimos, são todos parte de um processo dinâmico que 
começa com a cren-ça. Gosto de pensar no processo em termos do seguinte 
diagrama: 




Digamos que uma pessoa tem uma crença de que é inefetiva em alguma coi-sa. 
Digamos que ela fique dizendo que é um mau estudante. Se ela tem expectati¬ 
vas de fracasso, quanto de seu potencial vai liberar? Não muito. Ela já disse a 
simesma que não sabe. Já sinalizou seu cérebro para que espere fracasso. 
Tendocomeçado com essas espécies de expectativas, que espécies de ações terá 
pro-babilidade de praticar? Serão elas confiantes, energizantes, congruentes e 
afirma-tivas? Refletirão seu potencial real? Pouco provável. Se você está 
convencido deque vai falhar, por que fazer tentativas para tentar esforçar-se? 
Assim, se vocêcomeçou com um sistema de crença que pressiona ou que não 
pode fazer, o sis-tema em seguida envia sinais para seu sistema nervoso 
responder de uma certaforma. Você liberou uma quantidade limitada de seu 
potencial. Você tomou medi-das experimentais e indiferentes. Que espécies de 
resultados saíram de tudo isso?É provável que sejam bastante desanimadores. O 
que esses resultados desani- 
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madores farão para suas crenças com relação a subsequentes empenhos? Prova¬ 
velmente, reforçarão as crenças negativas que começaram toda a cadeia. 

O que temos aqui é uma clássica espiral descendente. Fracasso gera fracas-so. 
Pessoas que são infelizes e que vivem "vidas partidas" têm estado há tantotempo 
sem os resultados que desejam, que não mais acreditam que possam con-segui- 






















los. Fazem pouco ou nada para liberar seus potenciais e começam a 
tentarprocurar como manter suas vidas onde estão, fazendo o mínimo possível. 
Que re-sultados conseguem com essas ações? É claro que são resultados 
miseráveis,que afundam mais ainda suas crenças, se é que é possível. 

"A boa madeira não cresce com sossego; quanto mais forte o vento, mais for-tes 
as árvores." J. Wiiiard Marriott 

Olhemos isso de um outro ângulo. Digamos que você começa com 
grande se speranças. Mais do que esperanças, você acredita com cada fibra de seu 
ser queterá sucesso. Começando com essa comunicação direta, clara, do que 
você sabeser verdade, quanto de seu potencial usará? Provavelmente, uma boa 
quantidade.Que espécies de medidas tomará desta vez? Vai arrastar-se e fazer 
uma tentativaindiferente? Claro que não! Você está excitado, energizado, tem 
grandes esperan-ças de sucesso, vai fazer sucesso rapidamente. Se você mostra 
esse tipo de es-forço, que tipo de resultados será gerado? Há possibilidade de 
que sejam muitobons. E o que isso faz para sua crença em sua capacidade de 
conseguir grandesresultados no futuro? É o oposto do círculo vicioso. Neste 
caso, sucesso alimentasucesso e gera mais sucesso, e cada sucesso cria mais 
crença e momentos paraserem bem-sucedidos numa escala até mais alta. 

Pessoas de sucesso apenas progridem? É certo que sim. Crenças 
afirmativassempre garantem resultados? Claro que não. Se alguém lhe diz que 
conseguiuuma fórmula mágica para garantir sucesso perpétuo e perfeito, é 
melhor que vocêagarre sua carteira e vá andando em direção oposta. Mas a 
história tem mostrado,de tempos em tempos, que se pessoas mantêm o sistema 
de crença que as forta-lece, continuarão voltando com ações e recursos bastantes 
para finalmente serembem-sucedidas. Abraham Lincoln perdeu algumas eleições 
importantes, mas con-tinuou a acreditar em sua capacidade de ser bem-sucedido 
a longo prazo. Ele sepermitiu ser fortalecido pelo sucesso, e recusou ficar 
amedrontado por seus fra-cassos. Seu sistema de crença estava engrenado em 
direção à excelência, e fi-nalmente conseguiu-a. Quando o fez, mudou a história 
de seu país. 

Algumas vezes, não é necessário ter uma tremenda crença ou atitude 
sobrealguma coisa, a fim de ter sucesso. Algumas vezes as pessoas conseguem 
resul-tados de destaque, simplesmente porque não sabiam que aquilo era difícil 
ou im-possível. Algumas vezes não ter uma crença limitadora já é suficiente. 
Como e-xemplo, temos a história de um jovem que adormeceu durante a aula de 



matemáti-ca. Acordou quando o sino tocou, olhou para o quadro-negro, e copiou 
os doisproblemas que estavam lá. Ele achou que eram a tarefa de casa, para a 
noite. Foipara casa e trabalhou todo o dia e toda a noite. Não podia resolver 
nenhum deles,mas continuou tentando durante o resto da semana. Por fim, 
conseguiu a respostapara um deles, levou-a para a aula. O professor ficou 
absolutamente pasmado.Acontece que o problema que resolvera era considerado 
insolúvel. Se o estudantesoubesse disso, é provável que não o tivesse resolvido. 
Mas, uma vez que nãodisse a si mesmo que não poderia ser feito, ele o 
conseguiu. Na verdade, foi bem o 
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oposto: ele pensou que tinha de resolvê-lo, e foi capaz de encontrar um jeito 
defazê-lo. 

Outra maneira de mudar sua crença é ter uma experiência que a desaprove.Essa é 
outra razão pela qual fazemos o passeio no fogo. Eu não me preocupo seas 
pessoas podem andar no fogo, mas me preocupo que possam fazer algumacoisa 
que pensavam ser impossível. Se você pode fazer algo que pensava ser im¬ 
possível, isso faz com. que repense suas crenças. 

A vida é mais sutil e mais complexa do que alguns de nós gostaríamos de a- 
creditar. Assim sendo, se ainda não o fez, revise suas crenças e decida quais pre¬ 
cisa mudar a seguir e em que sentido convém mudá-las. 

A questão seguinte é: A figura abaixo é côncava ou convexa? 



É uma questão tola. A resposta é: depende de como a está olhando. 

Sua realidade é a realidade que você cria. Se tem representações 
internaspositivas ou crenças, é porque as criou. Se as tem negativas, você 
também criou.Há um número de crenças que favorecem a excelência, mas 



escolhi sete que meparecem bastante importantes. Vamos conhecê-las. 

5. AS SETE MENTIRAS DO SUCESSO 

"A mente está em seu próprio lugar e em si mesma. Pode fazer um Céu do In¬ 
ferno, um Inferno do Céu. ” John Milton 

O mundo em que vivemos é o mundo que escolhemos para viver, quer cons¬ 
ciente ou inconscientemente. Se escolhermos felicidade, é o que teremos. Se es¬ 
colhermos miséria, assim será, também. Como aprendemos no capítulo anterior, 
acrença é o alicerce da excelência. Nossas crenças são abordagens 
específicas,organizáveis e coerentes da percepção. São as escolhas fundamentais 
que faze-mos sobre como entender nossas vidas e, assim, como vivê-las. São 
com elas queligamos ou desligamos nosso cérebro. Assim, o primeiro passo em 
direção à exce-lência é.encontrar as crenças que nos guiem em direção aos 
resultados que que-remos. 

O caminho para o sucesso consiste em saber que resultados se deseja, agir,ver 
que resultados está conseguindo e ter flexibilidade para mudar até se ter su¬ 
cesso. O mesmo é verdade para as crenças. Você tem de encontrar as crenças 
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que apoiam seu resultado, as crenças que o levem aonde quer ir. Se suas 
crençasnão fazem isso, você tem de pegá-las e tentar alguma coisa nova. 

As pessoas, às vezes, ficam desconcertadas, quando falo sobre as "mentiras"do 
sucesso. Quem quer viver de mentiras? Mas tudo que quero dizer é que 
nãosabemos como o mundo é, na realidade. Não sabemos se a linha é côncava 
ouconvexa. Não sabemos se nossas crenças são verdadeiras ou falsas. No 
entanto,o que podemos saber é se elas funcionam, se nos apoiam, se fazem 
nossas vidasmais ricas, se nos fazem pessoas melhores, se ajudam a nós e aos 
outros. 

A palavra "mentiras" é usada neste capítulo como um consistente lembrete deque 
não sabemos ao certo como são as coisas com exatidão. Uma vez que sabe-mos 
que a linha é côncava, por exemplo, não estamos mais livres para vê-la 
comoconvexa. A palavra "mentira" não significa "ser enganoso ou desonesto". 
Antes, éuma maneira útil de nos lembrar que, não importa o quanto acreditemos 
num con-ceito, devemos ser abertos para outras possibilidades e contínuo 



aprendizado. Su-giro que olhe para estas sete crenças e decida se são úteis para 
si. Encontrei-asrepetidas vezes em pessoas de sucesso que modelei. Para 
modelar excelência,temos de começar com os sistemas de crença da excelência. 
Descobri que estassete crenças fortaleceram pessoas a usar, fazer mais, adotar 
maiores medidas eproduzir maiores resultados. Não estou dizendo que são as 
únicas crenças úteisdo sucesso. São um começo. Elas funcionaram para outros, e 
gostaria que vissese funcionam para você. 

CRENÇA 1: Tudo acontece por uma razão e um fim, e isso nos serve. Lem-bra- 
se da história de W. Mitchell? Qual foi a crença central que o ajudou a superara 
adversidade? Ele decidiu aproveitar o que acontecera e trabalhar com isso a 
seufavor, de todo modo que pudesse. Da mesma forma, todas as pessoas de 
sucessotêm a estranha capacidade de focalizar o que é possível numa situação, 
que resul-tados positivos podem vir dela. Não importa quão negativo seja o 
"retorno" ou fe-edback que tragam de seu ambiente, elas pensam em termos de 
possibilidade.Pensam que tudo acontece por uma razão, e isso as satisfaz. 
Acreditam que todaadversidade contém a semente de um benefício equivalente 
ou maior. 

Posso garantir-lhe que pessoas que conseguem resultados relevantes pen-sam 
dessa forma. Pense sobre isso em sua própria vida. Há um infinito número 
demaneiras de reagir a cada situação. Digamos que sua firma falha ao tentar 
conse-guir um contrato com o qual você tinha contado, um contrato que você 
estava certoque merecia. Alguns de nós ficariam magoados e frustrados. 
Podemos sentar emcasa e lastimar, ou sair e nos embebedar. Alguns ficariam 
loucos. Podemos culpara companhia que julgou o contrato, imaginando que são 
um bando de indivíduosignorantes. Ou podemos nos culpar por arruinarmos uma 
coisa tida como certa. 

Tudo isso pode nos ajudar a desabafar um pouco, mas não resolverá o pro¬ 
blema. Não nos deixa mais próximos do resultado desejado. É preciso muita 
disci-plina para sermos capazes de refazermos nossos passos, aprender lições 
peno-sas, reparar falhas e dar uma boa olhada nas novas possibilidades. Mas é a 
únicamaneira de extrair um resultado positivo do que parecia um resultado 
negativo. 

Deixe-me dar-lhe um bom exemplo de possibilidade. Marilyn Hamilton, 
umaantiga professora e rainha de beleza, é uma mulher de negócios bem- 
sucedida emFresno, Califórnia. É também a sobrevivente de um terrível 



acidente. Quando tinha 
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21 anos, caiu num terreno pedregoso, num acidente de vôo livre, que a deixou 
decadeira de rodas, paralisada da cintura para baixo. 

Marilyn certamente podia ter se concentrado numa porção de coisas que 
nãopodia mais fazer. Porém, concentrou-se nas possibilidades que estavam 
abertaspara ela. Tentou ver, na tragédia, a oportunidade. A princípio, ficou 
frustrada comsua cadeira de rodas. Achou-a muito apertada e restritiva. Nem 
você nem eu po-demos provavelmente ter qualquer idéia de como julgar a 
eficiência de uma cadei-ra de rodas. Mas Marilyn Hamilton podia. Ela 
imaginou-se como a única capacitadapara desenhar uma melhor. Assim, juntou- 
se a dois amigos que faziam asas-deltae começaram a trabalhar num protótipo de 
uma cadeira de rodas melhor. 

Os três formaram uma companhia chamada Motion Designs. É agora 
umahistória de sucesso de muitos milhões de dólares, que revolucionou a 
indústria decadeiras de rodas e tornou-se a Pequena Empresa do Ano da 
Califórnia, em 1984.Empregaram seu primeiro funcionário em 1981 e agora têm 
oitenta, e mais de oi-tocentos revendedores. 

Não sei se Marilyn Hamilton, alguma vez, sentou-se conscienciosamente etentou 
imaginar suas crenças, mas ela partiu de um sentido dinâmico de possibili-dade, 
um sentido do que podia fazer. Em verdade, todos os grandes sucessos tra¬ 
balham no mesmo esquema. 

Pare um momento para pensar, outra vez, em suas crenças. Em geral vocêespera 
que as coisas funcionem bem ou mal? Você espera que seus melhores es-forços 
sejam um sucesso, ou espera que sejam contrários? Você vê as possibili-dades, o 
potencial em uma situação, ou vê os obstáculos? Muitas pessoas tendema 
enfocar o lado negativo mais que o positivo. O primeiro passo para mudar isso 
éreconhecer a situação. Crença em limites cria passos limitados. A chave é pôr 
delado essas limitações e atuar com base num conjunto mais elevado de 
recursos.Em nossa cultura, os líderes são as pessoas que vêem as possibilidades, 
que po-dem ir a um deserto e ver um jardim. Impossível? O que aconteceu em 
Israel? Sevocê tiver uma forte crença na possibilidade, é certo que poderá 
consegui-la. 



CRENÇA 2: Não há essa coisa chamada fracasso. Há somente resultados.Esta 
crença é quase um corolário do número um, e é também importante em simesma. 
Muitas pessoas em nossa cultura foram programadas para temer essacoisa 
chamada fracasso. No entanto, todos nós podemos pensar em ocasiões emque 
quisemos uma coisa e conseguimos outra. Fomos todos reprovados num tes-te, 
sofremos por um romance frustrante que não deu certo, montamos um plano 
denegócios para ver tudo sair errado. Usei as palavras "efeito" e "resultados" 
porqueé o que as pessoas bem-sucedidas vêem. Elas não vêem fracasso. Não 
acreditamnele. Isso não conta. 

As pessoas sempre conseguem alcançar algum tipo de resultado. Os super- 
sucessos de nossa cultura não são pessoas que não falham, mas 
simplesmentepessoas que sabem que se tentarem alguma coisa e não obtiverem 
o resultadodesejado, pelo menos tiveram uma experiência de aprendizado. Elas 
usam o queaprenderam e tentam alguma outra coisa. Tomam algumas novas 
medidas e pro-duzem alguns novos resultados. 

Pense nisso. Qual é o único item, o único benefício que você tem hoje, a 
maisque ontem? A resposta, claro, é experiência. Pessoas que temem o fracasso 
fa-zem com antecedência representações internas do que poderá não funcionar. É 
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isso que não lhes permite tomar a única medida que poderia assegurar o cumpri¬ 
mento de seus desejos. Você tem medo de fracasso? Bem, como se sente sobre 
oaprendizado? Você pode aprender com cada experiência humana e pode, 
pormeio disso, ter sucesso em qualquer coisa que faça. 

Certa vez, Mark Twain disse: "Não há visão mais triste do que um jovem pes¬ 
simista". Ele estava certo. Pessoas que acreditam em fracasso têm quase garanti¬ 
da uma existência medíocre. Fracasso é alguma coisa que só não é percebida 
porpessoas que conseguiram grandeza. Elas não residem com ele. Não juntam 
emo-ções negativas a alguma coisa que não funciona. 

Deixe-me compartilhar com vocês a história da vida de alguém. Era um ho-mem 
que: 

• Faliu nos negócios com 31 anos de idade. 

• Foi derrotado numa eleição para o Legislativo com 32 anos. 



• Faliu outra vez nos negócios aos 34 anos. 

• Superou a morte de sua namorada aos 35. 

• Teve um colapso nervoso quando tinha 36 anos. 

• Perdeu uma eleição com a idade de 38. 

• Perdeu nas eleições para o Congresso aos 43, 46 e 48. 

• Perdeu uma disputa para o Senado com a idade de 55. 

• Fracassou na tentativa de tornar-se vice-presidente aos 56 anos. 

• Perdeu uma disputa senatorial aos 58 anos. 

• Foi eleito presidente dos Estados Unidos aos 60 anos. 

O nome do homem era Abraham Lincoln. Poderia ele ter se tornado presiden-te 
se tivesse visto suas perdas nas eleições como fracassos? É pouco provável.Há 
uma famosa história sobre Thomas Edison. Após ter tentado 9.999 vezes aper¬ 
feiçoar a lâmpada e não ter conseguido, alguém perguntou-lhe: "Você vai ter 
dezmil fracassos." E ele respondeu: "Não falhei. Acabo de descobrir outra 
maneira denão inventar a lâmpada elétrica.” Tinha descoberto como outro 
conjunto de açõesproduzira um resultado diferente. 

"Nossas dúvidas são traidoras, E nos fazem perder o bem que sempre pode¬ 
ríamos ganhar, Por medo de tentar." - William Shakespeare 

Vencedores, líderes, mestres - pessoas com poder pessoal - todos entendemque 
se você tentar alguma coisa e não conseguir o efeito que quer isso é simples¬ 
mente feedback. Você usa essa informação para fazer distinções mais 
precisassobre o que necessita para produzir os resultados que deseja. Certa vez, 
Buck-minster Fuller escreveu: "Qualquer coisa que os seres humanos 
aprenderam, tive-ram de aprendê-lo como consequência do processo de tentativa 
e erro. Os huma-nos só aprenderam através de erros". Algumas vezes 
aprendemos com nossoserros, outras vezes com os erros de outros. Pare um 
minuto para refletir sobre oscinco maiores assim chamados "fracassos" de sua 
vida. O que aprendeu com es-sas experiências É provável terem sido algumas 
das mais valiosas lições que a-prendeu na vida. 



Fuller usa a metáfora do leme de um navio. Diz que quando o leme está 
emângulo em relação a um outro lado, o navio tende a manter o rumo, sem a 
intenção 
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do timoneiro. Ele tem de corrigir o rumo movendo-o para trás, em direção à 
posi-ção original, em um processo interminável de ação e reação, ajustamento e 
corre-ção. Imagine isso em sua mente - um timoneiro em mar tranqüilo, 
dirigindo seubarco mansamente em direção a seu destino, superando milhares de 
inevitáveisdesvios de sua rota. É uma imagem agradável, e é um lindo modelo 
para o pro-cesso de viver com sucesso. Mas a maioria de nós não pensa dessa 
maneira. Ca-da erro, cada engano, tende a fixar-se na bagagem emocional. É um 
fracasso quese reflete muito mal em nós. 

Muitas pessoas, por exemplo, ficam desanimadas porque são gordas. 
Suasatitudes com relação a obesidade não mudam em nada. Em vez disso, 
poderiamadmitir o fato de que estão tendo sucesso na obtenção de um resultado 
chamadoexcesso de gordura e que agora vão conseguir um novo resultado 
chamado sermagro. Conseguiriam esse novo resultado praticando novas ações. 

Se você não estiver certo de que ações precisa para conseguir esse resulta-do, 
preste especial atenção ao capítulo 10, ou modele alguém que conseguiu 
oresultado chamado ser magro. Descubra que ações específicas essa pessoa con¬ 
segue, mental e fisicamente, para permanecer sempre magra. Consiga as 
mesmasações e conseguirá os mesmos resultados. Enquanto encarar seu excesso 
de pe-so como um fracasso, você estará imobilizado. No entanto, no minuto em 
que mu-dá-lo para um resultado que conseguiu, portanto um resultado que você 
pode mu-dar outra vez, então seu sucesso estará garantido. 

A crença no fracasso é um modo de envenenar a mente. Quando armazena-mos 
emoções negativas, afetamos nossa fisiologia, nosso processo mental, e nos-so 
estado. Uma das maiores limitações de grande parte das pessoas é seu modode 
fracassar. O dr. Robert Schuller, que ensina o conceito de pensamento de pos¬ 
sibilidade, faz uma grande pergunta: "O que você tentaria fazer se soubesse 
quenão poderia fracassar?" Pense nisso. Como responderia? Se realmente 
acreditas-se que não poderia falhar, poderia adotar toda uma série nova de 
medidas e con-seguir novos resultados desejados, fortalecedores. Não estaria 
você ficando me-lhor, tentando-os? Não é essa a única maneira de crescer? 



Portanto, sugiro quecomece a compreender agora que não existe coisa como o 
fracasso. Há somenteresultados. Você sempre produz um resultado. Se não é 
aquele que deseja, podesó mudar suas ações e produzirá novos resultados. Corte 
a palavra "fracasso", as-sinale a palavra "resultado" nesse livro, e comprometa-se 
a aprender com toda aexperiência. 

CRENÇA 3: Qualquer coisa que aconteça, assuma a responsabilidade. 
Outroatributo que os grandes líderes e realizadores têm em comum é que operam 
a par-tir da crença de que criaram o mundo deles. A frase que ouvirá com 
frequência é:"Sou responsável. Cuidarei disso". 

Não é coincidência você ouvir o mesmo ponto de vista muitas vezes. Os reali¬ 
zadores tendem a acreditar que, não importa o que aconteça, seja bom ou 
mau,eles o criaram. Se não realizaram isso com suas ações físicas, talvez o 
fizerampelo nível e teor de seus pensamentos. Agora, não sei se isso é verdade. 
Nenhumcientista pode provar que seus pensamentos criaram nossa realidade. 

Mas é umamentira útil. É uma crença fortalecedora. Por isso prefiro acreditar 
nela. Acreditoque geramos nossas experiências na vida, seja por comportamento 
ou pensamen-tos, e que podemos aprender com todas elas. 
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Se você não acredita que está criando o seu mundo, sejam seus sucessos 
oufracassos, então está à mercê das circunstâncias. As coisas simplesmente 
aconte-cem com você. Você é um objeto, não um sujeito. Deixe-me contar-lhe: 
se eu ti-vesse essa crença, partiria agora e procuraria outra cultura, outro mundo, 
outroplaneta. Por que ficar aqui se você é só o produto de forças externas do 
acaso? 

Assumir responsabilidade é, em minha opinião, uma das melhores medidasdo 
poder e maturidade de uma pessoa. É também um exemplo de crença apoian-do 
outras crenças, de capacidade sinergética de um sistema coerente de crenças.Se 
você não acredita em fracasso, se sabe que atingirá seu efeito, não tem nada 
aperder e tudo a ganhar, assumindo responsabilidade. Se você estiver no 
controle,terá sucesso. 

John F. Kennedy tinha seu sistema de crenças. Dan Rather certa vez disseque 
Kennedy tornou-se um verdadeiro líder depois do incidente da Baía dos Por-cos 
(a fracassada invasão de Cuba - quando, perante o povo norte-americano, dis-se 



que aquilo fora uma atrocidade que nunca deveria ter acontecido - e, então, as¬ 
sumiu total responsabilidade pelo fato. Quando fez isso, transformou-se de 
jovempolítico hábil em verdadeiro líder. Kennedy fez o que todo grande líder 
deve fazer.Aqueles que assumem responsabilidade estão com força. Aqueles que 
evitam-na, estão enfraquecidos. 

O mesmo princípio de responsabilidade mantém-se verdadeiro também emnível 
pessoal. Quase todos nós tivemos a experiência de tentar expressar umaemoção 
positiva para alguém. Tentamos dizer a alguém que o amamos, ou 
queentendemos o problema que está tendo. Mas, se, em vez de passarmos 
essamensagem positiva eles a entendem como negativa, ficam transtornados e 
hostis.Em geral, nossa tendência é de também ficarmos aborrecidos, culpá-los, 
torná-losresponsáveis por qualquer mal-entendido que tenha surgido. Essa é a 
maneiramais fácil, mas nem sempre a mais sábia. O fato é que sua comunicação 
pode tersido o acionador. Você ainda pode produzir o resultado de comunicação 
que dese-ja, se lembrar seu efeito, isto é, o comportamento que quer criar. 
Compete a vocêmudar seu comportamento - tom de voz, expressões faciais, e 
assim por diante.Dizemos que o sentido da comunicação é a resposta que obtém. 
Mudando suasações, você pode mudar sua comunicação. Retendo 
responsabilidade você retémo poder de mudar o resultado que produz. 

CRENÇA 4: Não é necessário entender tudo para ser capaz de usar tudo.Muitas 
pessoas bem-sucedidas vivem pela crença útil de outras. Elas não acredi-tam que 
precisam saber tudo sobre tudo, a fim de usá-las. Sabem como usar o queé 
essencial, sem sentir necessidade de aprofundar-se em cada detalhe. Se 
vocêestudar pessoas que estão com poder, descobrirá que têm um conhecimento 
ela-borado sobre uma porção de coisas, mas freqüentemente têm pouco domínio 
detodo e cada detalhe de seu empreendimento. 

Falamos no primeiro capítulo sobre como a modelagem pode economizar, pa-ra 
as pessoas, um de nossos insubstituíveis recursos - o tempo. Observando 
aspessoas de sucesso, a fim de descobrir que ações específicas criam para conse¬ 
guir resultados, nos tornamos capazes de duplicar suas ações e, assim, seus re¬ 
sultados, em muito menos tempo. Tempo é uma das coisas que ninguém pode 
cri-ar para você. Mas realizadores invariavelmente conseguem ser avaros de 
tempo.Eles extraem a essência de uma situação, tiram o que precisam, e não se 
detêm 
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no resto. É claro que, se estiverem intrigados com alguma coisa, se quiserem en¬ 
tender como um motor funciona, ou como um produto é manufaturado, usam 
umtempo extra para aprender. Mas estão sempre conscientes do que mais 
precisam.Sempre sabem o que é essencial e o que não é. 

Aposto que se eu lhe perguntar como funciona a eletricidade, você virá 
comalguma coisa entre uma resposta confusa e uma esquemática. Mas, de 
qualquerforma, está feliz por poder dar um toque no interruptor e acender as 
luzes. Duvidoque muitos de vocês estejam, agora, sentados em suas casas, lendo 
este livro àluz de velas. Pessoas de sucesso são boas em fazer distinções entre o 
que é ne-cessário para elas entenderem e o que não é. A fim de eficientemente 
usar as in-formações deste livro, e de usar tudo que você é nesta vida, deve 
descobrir que háum equilíbrio entre uso e conhecimento. Você pode passar todo 
seu tempo estu-dando as raízes, ou pode aprender a colher o fruto. Pessoas de 
sucesso não sãosempre as de maiores informações, ou maior conhecimento. É 
provável que hajamuitos cientistas e engenheiros de Stanford e CalTech que 
saibam mais sobrecomponentes de circuito de computadores do que Steven Jobs 
ou Steve Wozniak,mas eles são alguns dos mais eficientes em usar o que têm. 
São eles os que con-seguem resultados. 

CRENÇA 5: As pessoas são os seus maiores recursos. Indivíduos de exce-lência, 
isto é, pessoas que conseguem resultados notáveis, quase universalmentetêm um 
tremendo senso de respeito e apreciação pelas pessoas. Têm um sensode equipe, 
de interesse comum e unidade. Se há alguma perspicácia no conteúdoda nova 
geração de livros sobre negócios, como Innovation and Entrepreneurship,In 
Search of Excellence, ou The One Minute Manager, é que não há sucesso dura¬ 
douro sem relação entre as pessoas, e que a maneira de ser bem-sucedido é for¬ 
mar uma equipe de sucesso que esteja trabalhando junto. Todos nós vimos 
relató-rios sobre fábricas japonesas, onde trabalhadores e diretoria fazem as 
refeições nomesmo refeitório e o fato que ambos se entrosam para avaliar 
desempenhos. Seussucessos refletem as maravilhas que podem ser realizadas 
quando respeitam aspessoas, em vez de tentar manipulá-las. 

Quando Thomaz J. Peters e Robert H. Waterman Jr., autores do In Search 
ofExcellence, apuraram os fatores que tornam grandes as empresas, uma das coi¬ 
sas-chave que encontraram foi a intensa atenção para com as pessoas. "Dificil¬ 
mente há um tema mais penetrante em empresas excelentes do que o 
respeitopelo indivíduo. Eles escreveram: Empresas bem-sucedidas são aquelas 
que tratamas pessoas com respeito e dignidade, que olham seus empregados 



como sócios,não como ferramentas. Notaram que num estudo, dezoito dos vinte 
executivos daHewlett-Packard entrevistados disseram que o sucesso da 
companhia estava nafilosofia orientada a pessoas adotada pela HP. A HP não é 
um varejo, negociandocom o público, ou uma companhia de serviços dependente 
de boa vontade. É umnegócio dentro das mais complexas fronteiras da moderna 
tecnologia. Mas mesmolá está claro que lidar com eficiência com pessoas é visto 
como o desafio predomi-nante. 

Como muitas das crenças apresentadas aqui, esta agora é mais fácil de fingir-se 
que é aceita do que adotada na realidade. É fácil concordar com a idéia de tra-tar 
as pessoas, sejam de sua família ou no serviço, com respeito. Não é sempretão 
fácil fazê-lo. 
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Enquanto você lê este livro, tenha em mente a imagem de um timoneiro ajus¬ 
tando a rota de seu navio, enquanto se desloca em direção ao destino. Com a vi¬ 
da, é a mesma coisa. Temos de nos manter alertas, reajustar nosso comportamen¬ 
to e recalibrar nossas rotas para termos certeza de estarmos indo onde 
queremos.Dizer que trata as pessoas com respeito e fazê-lo não é a mesma coisa. 
Os quesão bem-sucedidos são mais eficientes em dizer aos outros “Como 
podemos fazerisso melhor?" "Como podemos solucionar isso?” "Como podemos 
conseguir resul-tados melhores?" Eles sabem que um homem sozinho, não 
importa quão brilhante seja, será difícil igualar aos talentos juntos de uma equipe 
eficiente. 

CRENÇA 6: Trabalho é prazer. Você conhece alguma pessoa que tenhagrande 
sucesso, fazendo o que odeia? Eu não. Uma das chaves do sucesso é fa-zer um 
casamento bem-sucedido entre o que se faz e o que se gosta. Pablo Pi-casso certa 
vez disse: "Quando trabalho, descanso; fazer nada ou entreter visitan-tes deixa- 
me cansado". 

Podemos não pintar tão bem como Picasso, mas todos nós podemos fazer 
omelhor para encontrar um trabalho que nos revigore e anime. Sempre 
podemostrazer para o que quer que façamos no trabalho muitos dos aspectos do 
que faze-mos no prazer. Mark Twain disse: “O segredo do sucesso é fazer de sua 
vocaçãosua distração". É isso que as pessoas bem-sucedidas parecem fazer. 


Fala-se muito sobre maníacos por trabalho, nestes dias. E há pessoas paraquem o 



trabalho tornou-se algo como uma obsessão pouco saudável. Parecemnão 
conhecer nenhum prazer em seu trabalho, mas chegam ao ponto de não po¬ 
derem fazer mais nada. 

Investigadores estão encontrando coisas surpreendentes sobre estes “loucospor 
trabalho”. Há alguns que parecem loucamente viciados no trabalho porque 
oamam. Isso desafia-os, excita-os. Vêem o trabalho do modo como a maioria 
denós olha o prazer - como uma maneira de expandir-se, aprender novas coisas, 
ex-plorar novos caminhos. 

Há tipos de trabalho que conduzem mais a isso do que outros? A chave é di-rigir 
seu caminho para aqueles empregos, e é aí que aquelas espirais 
ascendentescomeçam. Se você pode encontrar meios criativos para fazer seu 
trabalho, isso oajudará a progredir em direção a trabalhos ainda melhores. Se 
você acha que otrabalho é algo enfadonho, e só uma maneira de trazer sustento, 
é provável quenunca será alguma coisa mais. 

Falamos antes sobre a natureza sinérgica de um sistema de crença coerente,a 
maneira positiva como crenças apoiam outras crenças positivas. Este é outro e- 
xemplo. Não penso que existam quaisquer trabalhos sem alternativas. Há 
somentepessoas que perderam o senso de possibilidade, pessoas que decidiram 
não as-sumir responsabilidades, pessoas que decidiram acreditar no fracasso. 

Não estousugerindo que você deva se tornar um maníaco por trabalho. Não estou 
sugerindoque você deva fazer seu mundo girar em torno de seu trabalho. Mas 
estou suge-rindo que enriquecerá seu mundo e trabalho se trouxer para ele a 
mesma curiosi-dade e vitalidade que traz para seu lazer. 

CRENÇA 7: Não há sucesso permanente sem confiança. Indivíduos que 
têmsucesso, têm crença no poder da confiança. Se há uma única crença que 
parecequase inseparável do sucesso é a de que não há grande sucesso sem 
grande con-fiança. Se você olhar para as mais bem-sucedidas pessoas em 
qualquer campo, 
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descobrirá que não são necessariamente as melhores e as mais brilhantes, asmais 
rápidas e as mais fortes. Descobrirá que são aquelas com a maior confiança.A 
grande bailarina russa Anna Pavlova disse certa vez. “Se perseguir um 
objetivosem parar, esse é o segredo do sucesso”. É só outra maneira de exprimir 



nossaFórmula do Sucesso Definitivo - conhecer seu efeito, modelar o que 
funcione, to-mar medidas, desenvolver o sentido de perspicácia para saber o que 
está conse-guindo e continuar aprimorando-o até conseguir o que quer. 

Vemos isso em qualquer campo, mesmo naqueles onde habilidade natural pa¬ 
rece ter o maior domínio. Nos esportes, por exemplo. O que faz de Larry Birds 
umdos melhores jogadores de basquete? Muitas pessoas ainda estão 
imaginando.Ele é lento. Não pode pular. Num mundo de donzelas graciosas, ele 
algumas ve-zes parece estar jogando em câmera lenta. Mas quando chega o 
momento exato,Larry Birds tem sucesso porque tem uma confiança imensa na 
vitória. Ele praticacom afinco, tem mais obstinação mental, joga com mais garra, 
ele quer mais. Con-segue mais de suas habilidades do que quase todos os outros. 
Pete Rose abriuseu caminho para o livro dos recordes da mesma maneira, 
usando com frequênciaseu compromisso para com a excelência, como uma força 
que o dirigia para pôrtudo que podia em tudo que fazia. Tom Watson, o grande 
golfista, não era nadaespecial em Stanford. Era só outro garoto no time. Mas seu 
treinador ainda se ma-ravilha com Watson, dizendo: "Nunca vi alguém praticar 
tanto". A diferença de pu-ras habilidades físicas entre os atletas raras vezes diz 
alguma coisa. É a qualidadedo compromisso que separa os bons dos grandes. 

Compromisso é um componente importante do sucesso em qualquer 
campo.Antes de atingir o apogeu, Dan Rather era uma lenda como o mais 
esforçado re-pórter de televisão em Houston. Eles ainda falam de quando fez 
uma reportagempendurado numa árvore, enquanto um furacão rugia em direção 
à costa do Texas.Ouvi, outro dia, alguém falar sobre Michael Jackson, e dizer 
que ele era um mila-gre surgido da noite para o dia. Milagre da noite para o dia? 
Michael Jackson temgrande talento? Certo, ele tem. Ele trabalhou seu talento 
desde os cinco anos deidade. Tem dado espetáculos desde então, praticando seu 
canto, aperfeiçoandosua dança, escrevendo suas canções. É claro que tinha 
algum talento natural. Eletambém cresceu num ambiente que o ajudou, 
desenvolveu sistemas de crençaque o estimularam, teve muitos modelos de 
sucesso disponíveis, teve uma famíliaque o guiou. Mas o pano de fundo era que 
ele queria pagar o preço. Gosto de usara expressão W.I.T. (What lt Takes), isto é, 
o que for necessário. As pessoas bem-sucedidas estão a fim de fazer o que for 
necessário para ter sucesso (sem, claro,prejudicar alguém). Isso, tanto quanto 
alguma outra coisa, que as distingue dasoutras. 

Existem mais crenças que favorecem a excelência? Claro que sim. Quantomais 
você pensa nelas, tanto melhor. Através deste livro, você deve ficar ciente 



dedistinções adicionais ou critérios que pode utilizar. Lembre-se, o sucesso deixa 
pis-tas. Estude aqueles que são sucesso. Descubra as crenças-chave que têm e 
queintensificam a habilidade para tomar medidas efetivas consistentemente e 
produzirresultados relevantes. Essas sete crenças fizeram maravilhas para outros 
antes devocê, e acredito que possam fazer maravilhas por você, caso você puder 
compro-meter-se com elas firmemente. 

Quase que posso ouvir alguns de vocês pensarem. Bem, isso é um tanto difí-cil. 

E se você tiver crenças que não o apoiem? E se suas crenças forem negativas 
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e não positivas? Como mudamos as crenças? Mas você já deu o primeiro 
passo,estar consciente. Você sabe o que quer. O segundo passo é ação, 
aprendendo acontrolar suas representações internas e crenças, aprendendo como 
dirigir seu cé-rebro. 

Assim, começamos a juntar pedaços que, acredito, levem à excelência. Co¬ 
meçamos com a idéia de que a informação é o bem dos reis, que mestres 
comuni-cadores são aqueles que sabem o que querem e que tomam medidas 
efetivas, va-riando seu comportamento até obterem resultados. No capítulo 2, 
aprendemos queo caminho para a excelência passa pela modelagem. Se você 
pode encontrar pes-soas que criaram sucesso sólido, você pode modelar as 
específicas ações que e-les praticam com coerência e que produzem resultados - 
suas crenças, sintaxemental e fisiologia -, a fim de poder produzir resultados 
similares num tempo deaprendizado menor. No capítulo 3, falamos sobre o 
poder do estado. Vimos comocomportamentos fortes, ricos de recursos, e 
efetivos resultam de uma pessoa queesteja num estado neurofisiológico efetivo e 
rico de recursos. No capítulo 4 apren-demos sobre a natureza da crença, como 
crenças fortalecedoras abrem a porta daexcelência. Neste capítulo, exploramos 
as sete crenças que são os alicerces daexcelência. 

Agora vou compartilhar com você técnicas poderosas, que podem ajudá-lo 
afazer uso do que aprendeu. 

6. DOMINANDO SUA MENTE: COMO DIRIGIR SEU CÉREBRO 
“Não encontre um defeito, encontre uma solução." - Henry Ford 


Este capítulo é sobre como encontrar soluções. Até agora falamos sobre oque 



você deve mudar se desejar modificar sua vida, que tipos de estados o fortale¬ 
cem e quais os que o deixam hesitante. Nesta parte do livro, você irá 
aprendercomo mudar seus estados, a fim de poder conseguir o que quiser e 
quando quiser.Em geral, não faltam recursos nas pessoas: falta-lhes o controle 
sobre seus recur-sos. Este capítulo ensinará como estar no controle, como 
conseguir mais sabor davida, como mudar seus estados, suas ações e assim os 
resultados que consegueem seu corpo - tudo em questão de momentos. 

O modelo de mudança que eu e a PNL ensinamos é muito diferente do usadoem 
muitas escolas de terapia. O cânone terapêutico, que é uma mistura de 
váriasescolas, é tão familiar que se tornou algo como um totem cultural. Um 
grande nú-mero de terapeutas acredita que, a fim de mudar, você tem de voltar às 
experiên-cias negativas profundamente assentadas, e vivê-las outra vez. A idéia é 
que asexperiências negativas das pessoas ficam represadas dentro delas como 
um líqui-do, até que não haja mais espaço e elas ou rompam ou transbordem. A 
única ma-neira de entrar em contato com esse processo, diz o terapeuta, é 
reexperimentartodos os eventos de dor, e então tentar fazê-los sair para sempre. 

Tudo na minha experiência diz que esse é um dos menos efetivos meios deajudar 
as pessoas com seus problemas. Em primeiro lugar, quando você pede aalguém 
que volte atrás e reviva algum trauma terrível, você o está pondo no estadomais 
doloroso e de menos recursos em que ele pode estar. Se você põe alguémnum 
estado sem recursos, suas chances de conseguir novos resultados e compor¬ 
tamentos estão muito diminuídas. De fato, essa abordagem pode até reforçar 
opadrão doloroso e sem recursos. Devido ao acesso seguido a estados neurológi- 
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cos de limitação e dor, torna-se muito mais fácil acionar esses estados no 
futuro.Quanto mais você revive uma experiência, com mais facilidade a usa 
outra vez.Talvez seja por isso que tantas terapias tradicionais levem tanto tempo 
para con-seguir resultados. 

Tenho alguns bons amigos que são terapeutas. Eles se preocupam sincera-mente 
com seus pacientes. Eles acreditam que o que estão fazendo está 
fazendodiferença. E está. A terapia tradicional consegue resultados. No entanto, 
a questãoé: podem esses resultados ser conseguidos com menos dor pelo 
paciente, e numperíodo de tempo mais curto? A resposta é sim, se modelarmos 
as ações dos maisefetivos terapeutas do mundo, que é exatamente o que Bandler 



e Grinder fizeram.De fato, dominando um simples entendimento de como seu 
cérebro funciona, vocêpode tornar-se seu próprio terapeuta, seu próprio 
consultor pessoal. Você ultra-passa a terapia ao ser capaz de mudar qualquer 
sentimento, emoção ou compor-tamento seu, em questão de momentos. 

Acredito que começamos a conseguir mais resultados efetivos com a criaçãode 
um novo modelo para o processo de mudança. Se você acredita que seus pro¬ 
blemas ficam guardados em seu interior até extravasarem, é isso exatamente 
oque experimentará. Vejo nossa atividade neurológica mais como uma vitrola 
doque como se toda dor agisse como algum fluido letal. O que na realidade 
aconteceé que os seres humanos continuam tendo experiências que estão sendo 
agrava-das. Nós as guardamos no cérebro como discos numa vitrola. Assim 
como os dis-cos, também nossas gravações podem ser tocadas outra vez, a 
qualquer momen-to, se o estímulo certo no ambiente for desencadeado, se o 
botão certo for aciona-do. 

Então, para lembrar nossas experiências, podemos optar por pressionar bo-tões 
que tocam "canções" de felicidade e alegria, ou podemos usar botões que cri-am 
dor. Se seu plano terapêutico inclui o botão que cria dor muitas vezes segui-das, 
você poderá estar reforçando o estado muito negativo que deseja mudar. 

Acredito que você precise fazer alguma coisa bem diferente. Talvez 
possasimplesmente reprogramar seu toca-discos para tocar outra música bem 
diferente.Você liga o mesmo botão, mas, em vez de tocar uma canção triste, 
surge uma ex-tasiante. Ou, talvez, você possa regravar o disco, pegar as velhas 
memórias e mu-dá-las. 

O ponto é: os discos que não estão sendo tocados não vão crescer e explodir.É 
absurdo. E assim como reprogramar um toca-discos é um procedimento 
simples,é fácil mudarmos os meios que nos fazem produzir sentimentos e 
emoções des-providos de recursos. Não temos que experimentar tudo que lembra 
dor para mu-darmos nosso estado. O que temos de fazer é mudar a representação 
interna, denegativa para uma positiva, que é automaticamente acionada e nos 
induz a produ-zir resultados mais efetivos. Temos de aumentar a rotação dos 
circuitos para êxta-se e desligar a corrente dos circuitos para a dor. 

A PNL olha para a estrutura da experiência humana, não para o 
conteúdo.Enquanto podemos ser e somos simpáticos de um ponto de vista 
pessoal, não nosimporta nem um pouco o que aconteceu. O que nos importa 



mesmo é como vocêjunta em sua mente o que aconteceu. Qual é a diferença 
entre como você produz oestado de depressão e o estado de êxtase? A principal 
diferença é a maneira co-mo estrutura suas representações internas. 
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“Nada tem qualquer poder sobre mim além daquilo que permito por meio de 
meus pensamentos conscientes." - Anthony Robbins 

Estruturamos nossas representações internas através de nossos cinco senti-dos - 
visão, audição, tato, gosto e olfato. Em outras palavras, nós experimentamoso 
mundo na forma de sensações visuais, auditivas, cinestésicas, gustativas ou ol¬ 
fativas. Assim, quaisquer experiências que temos guardadas na mente são repre¬ 
sentadas através desses sentidos, originalmente pelas três maiores modalidades:a 
visual, a auditiva e as mensagens cinestésicas. 

Estas modalidades são amplos agrupamentos de maneiras como 
formamosrepresentações internas. Você pode considerar seus cinco sentidos ou 
sistemasrepresentacionais, os ingredientes com os quais constrói qualquer 
experiência ouresultado. Lembre-se que se alguém é capaz de produzir um 
resultado particular,esse resultado é criado por ações específicas, mentais e 
físicas. Se você reprodu-zir as mesmas ações exatas, pode duplicar os resultados 
que uma certa pessoaproduz. A fim de produzir um resultado, você deve saber 
quais são os ingredientesnecessários. Os "ingredientes" de todas as experiências 
humanas derivam denossos cinco sentidos, ou modalidades. No entanto, não é 
suficiente só saberquais são os ingredientes necessários, pois se desejamos 
reproduzir um resultadocom precisão precisaremos saber, também com precisão, 
qual a proporção de ca-da ingrediente. Se usarmos pouco ou muito de um 
ingrediente em particular, o re-sultado que obteremos não será do mesmo tipo e 
qualidade. 

Quando os seres humanos querem mudar algo, em geral se trata de uma des-tas 
duas coisas, ou de ambas simultaneamente: como se encontram (ou seja, oestado 
em que estão) e/ou como se comportam. Uma pessoa que fuma, por e-xemplo, 
pode querer mudar a maneira como se sente (o estado) física e emocio-nalmente, 
assim como também o hábito de acender um cigarro após outro. No ca-pítulo 
sobre o poder de nossos estados, explicamos que existem duas maneiras 
demudar o estado das pessoas, e assim seu comportamento: mudando a 



fisiologia, que o fará agir de outra maneira, ou mudando as representações 
internas. Nestecapítulo iremos aprender como mudar concretamente nossa 
maneira de represen-tar as coisas, de tal modo que apure nossos sentidos e 
fortaleça a criação do tipode comportamento que proporcionará a realização de 
nossos objetivos. 

Quanto a nossas representações internas, podemos mudar duas coisas. 
Emprimeiro lugar, o que representamos. Assim, por exemplo, se imaginamos a 
piorsituação possível, podemos nos acostumar a representar a melhor situação 
possí-vel. Em segundo lugar, como nós as representamos. Muitos de nós temos 
em nos-sa mente certas chaves que ativam de determinada maneira as reações 
cerebrais.Algumas pessoas, por exemplo, percebem que imaginar algo como de 
grande di-mensão as motiva mais. Para outros, o tom de voz com que falam 
consigo mes-mos constitui um fator de motivação mais importante que qualquer 
outro. Quasetodos nós temos certas submodalidades-chave que desencadeiam 
reações imedia-tas em nós. Uma vez que tenhamos descoberto as diferentes 
maneiras com querepresentamos as coisas para nós mesmos e como nos afetam, 
podemos tomar ocontrole de nossa própria mente, e começar a representá-las de 
maneira a que nosestimulem e dêem poder, em vez de nos limitar. 
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RELAÇÃO DE SUBMODALIDADES POSSÍVEIS 
Visual 

1. Composições móveis ou paradas 

2. Panorama ou enquadrada (se enquadrada, o formato do quadro) 

3. Colorido ou preto e branco 

4. Brilho 

5. Tamanho da imagem (tamanho natural, maior ou menor) 

6. Tamanho relativo dos objetos centrais 

7. A pessoa fora ou dentro da imagem 



8. Distância da imagem para a pessoa 

9. Distância do objeto central para a pessoa 

10. Qualidade de tridimensionalidade 

11. Intensidade do colorido (ou preto e branco) 

12. Grau de contraste 

13. Movimento (se tiver rápido ou lento) 

14. Foco (quais as partes - dentro ou fora) 

15. Foco intermitente ou fixo 

16. De que ângulo é visto 

17. Número de imagens (cenas) 

18. Localização 

19. Outra? 

Auditiva 

1. Volume 

2. Cadência (interrupções, agrupamentos) 

3. Ritmo (regular irregular) 

4. Inflexões (palavras realçadas, de que maneira) 

5. Tempo 

6. Pausas 

7. Tonalidades 

8. Timbre (qualidade, origem da reverberação) 



9. Singularidade do som (grave ou suave) 

10. Som move-se em volta - espacial 

11. Localização 

12. Outro? 

Cinestésico Limite da dor 

1. Temperatura 

2. Textura 

3. Vibração 

4. Pressão 

5. Movimento 

6. Duração 

7. Constante, Intermitente 

8. Intensidade 

9. Peso 

10. Densidade 

11. Localização 

12. Outro? 

1. Tremor 

2. Quente - Frio 

3. Tensão muscular 


4. Aguda - Fraca 



5. Pressão 


6. Duração 

7. Intermitente (assim como latejar) 

8. Localização 

9. Outra? 
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Se alguém produz um resultado que gostaríamos de modelar, precisamos sa-ber 
mais do que o fato de que algo foi representado na mente dela e que ela 
dissealgo a si mesma. Precisamos de instrumentos mais afinados para realmente 
ter-mos acesso ao que está acontecendo em nossa mente. É onde entram as 
submo-dalidades. Elas são como as quantidades certas de ingredientes 
requeridos paracriar um resultado. São os menores e mais exatos tijolos que 
fazem a estrutura daexperiência humana. Para sermos capazes de entender e, 
assim, controlar umaexperiência visual, precisamos saber mais sobre ela. 
Precisamos saber se é escu-ra ou brilhante, em branco e preto ou em cores, 
móvel ou estacionária. Da mesmamaneira, queremos saber se uma comunicação 
auditiva é alta ou baixa, próximaou afastada, ressoante ou abafada. Queremos 
saber se uma experiência cinesté-sica é macia ou dura, áspera ou lisa, flexível ou 
rígida. 

Outra distinção importante é se uma imagem é associada ou dissociada. Ima-gem 
associada é a que você experimenta como se realmente estivesse lá. Você avê 
através de seus próprios olhos, ouve e sente como se estivesse com seu pró-prio 
corpo naquela hora, naquele lugar. Imagem dissociada é a que você experi-menta 
como se a estivesse vendo de fora de si mesmo, como se assistisse a umfilme 
sobre si mesmo. Consulte a lista de submodalidades. 

Pare um minuto para lembrar uma experiência agradável recente que tenhatido. 
Agora, entre dentro dessa experiência. Veja o que viu com seus próprios o-Ihos: 
os eventos, imagens, cores, brilhos, e assim por diante. Ouça o que ouviu: 
asvozes, sons, e assim por diante. Sinta o que sentiu: emoções, temperatura, e as¬ 
sim por diante. Experimente como era. Agora, saia de seu corpo e sinta-se afas¬ 
tando da situação, mas de um lugar onde ainda possa ver-se lá na 
experiência.Imagine a experiência como se estivesse se vendo em um filme. 



Qual é a diferen-ça de seus sentimentos? Em qual dos exemplos os sentimentos 
foram mais inten-sos, no primeiro ou no segundo? Isso distingue uma 
experiência associada de umadissociada. 

Usando submodalidades distintas, como associação versus dissociação, 
vocêpode mudar radicalmente sua experiência da vida. Lembre-se, aprendemos 
quetodo o comportamento humano é o resultado do estado em que estamos, e 
quenossos estados são criados por nossas representações internas - as coisas 
queimaginamos, que nós dizemos, e assim por diante. Assim como um diretor de 
ci-nema pode mudar o efeito que seu filme tem sobre uma platéia, você pode 
mudaro efeito que qualquer experiência na vida tem sobre você. Um diretor pode 
mudaro ângulo da câmera, o volume e o tipo de música, a velocidade e a 
quantidade demovimento, a cor e qualidade da imagem e, assim, criar qualquer 
estado que quei-ra em seu público. Da mesma maneira, você pode dirigir seu 
cérebro para gerarqualquer estado ou comportamento que o apoie em suas metas. 

Deixe-me mostrar-lhe como. É muito importante que faça estes exercícios,pois 
poderá se interessar e ler cada um até o fim. Então você pára e os faz, antesde 
prosseguir a leitura. Pode ser divertido fazer os exercícios com mais 
alguém.Faça turnos, dando sugestões e respondendo a elas. 

Quero que pense numa recordação muito agradável. Pode ser recente ou an-tiga. 
Só feche os olhos, relaxe e pense nela. Agora, pegue essa imagem e a tornemais 
e mais brilhante. Enquanto a imagem brilha, note como seu estado muda. 
Aseguir, quero que traga seu quadro mental para mais perto de você. Pare agora 
eo torne maior. O que acontece quando você manipula a imagem? Muda a 
intensi- 

63 

dade da experiência, não é? Para a grande maioria das pessoas, fazer com 
queuma lembrança já agradável se torne maior, mais brilhante e mais próxima, 
criauma imagem mais poderosa e mais agradável. Isto aumenta o poder e o 
prazer darepresentação interna, e deixa você num estado mais poderoso e alegre. 

Todos temos acesso às três modalidades ou sistemas representacionais - vi-sual, 
auditivo e cinestésico. Mas as pessoas contam com variados graus nos dife¬ 
rentes sistemas representacionais. Muitas têm acesso a seus cérebros principal¬ 
mente por uma estrutura visual. Reagem às cenas que vêem em suas 



cabeças. Outras, principalmente pela auditiva, outras pelas cinestésicas. Tais 
pessoas rea-gem com mais intensidade ao que ouvem ou sentem. Assim, após 
você ter variadoas cenas visuais, vamos tentar a mesma coisa com os outros 
sistemas representa-cionais. 

Traga de volta a lembrança agradável com a qual já trabalhamos. Aumente 
ovolume das vozes ou sons que ouve. Dê-lhes mais ritmo, um tom mais 
profundo,uma mudança de timbre. Faça-os mais fortes e mais afirmativos. 

Agora, faça omesmo com as submodalidades cinestésicas. Torne a lembrança 
mais quente, mais suave e mais macia do que era antes. O que acontece agora 
com seus sen-timentos em relação à experiência? 

Nem todas as pessoas respondem da mesma maneira. Em particular, as su¬ 
gestões cinestésicas detectam diferentes respostas em diferentes pessoas. É pro¬ 
vável que a maioria de vocês ache que tornar a imagem maior e mais brilhante 
arealce, pois dá à representação interna mais intensidade, torna-a mais atrativa e, 
ornais importante, deixa você num estado mais positivo e mais cheio de 
recursos.Quando faço esses exercícios em sessões de consulta, posso ver 
exatamente oque está acontecendo na mente de uma pessoa, observando sua 
fisiologia. Suarespiração torna-se mais profunda, outros se endireitam, o rosto 
relaxa e o corpotodo parece mais alerta. 

Tentemos a mesma coisa com uma imagem negativa. Quero que pense 
emalguma coisa que o aborrece e traga dor. Agora, pegue essa imagem e torne- 
amais brilhante. Traga para mais perto de você. Torne-a maior. O que está 
aconte-cendo em seu cérebro? Muitas pessoas acham que seus estados negativos 
se in-tensificaram. Os sentimentos ruins sentia antes ficam mais fortes. Agora 
ponha aimagem de volta onde estava. O que acontece se você agora a tornar 
menor, maisapagada e mais afastada? Tente e note a diferença em seus 
sentimentos. Desco-brirá que os sentimentos negativos perderam sua força. 

Tente a mesma coisa com as outras modalidades. Ouça sua própria voz inte-rior 
ou qualquer outra constante na experiência, num tom alto, staccato. Sinta 
aexperiência como dura e firme. É bem provável que a mesma coisa 
acontecerá,que o sentimento negativo será intensificado. Mais uma vez, não 
quero que enten-da isso de uma maneira acadêmica. Quero que faça esses 
exercícios de uma ma-neira concentrada, intensa, tendo o cuidado de notar quais 
as modalidades e sub-modalidades que têm maior poder sobre você. Você pode 
querer percorrer essespassos outra vez em sua mente, tendo consciência de como 



a manipulação da i-magem muda seus sentimentos sobre o fato. 


Pegue a imagem negativa com a qual começou e, agora, torne-a menor. Este-ja 
atento para o que acontece enquanto a imagem encolhe. Agora, desfoque-a,faça- 
a indistinta, apagada e difícil de ser vista. Depois, afaste-a de você, empurre-a 
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para trás, de modo que mal possa vê-la. Finalmente, empurre-a de volta para 
umsol imaginário. Repare o que ouve, vê e sente enquanto ela desaparece. 

Faça a mesma coisa com a modalidade auditiva. Abaixe o volume das vozesque 
ouve. Torne-as mais letárgicas e fracas. Tire-lhes o ritmo e batidas. Faça amesma 
coisa com suas percepções cinestésicas. Faça com que a imagem fiquepairando 
fina e sem substância, flácida. O que acontece com a imagem negativaquando 
passa por esse processo? Se você for como a maioria das pessoas, a i-magem 
perde seu poder, torna-se menos potente, menos dolorosa, ou até inexis-tente. Ou 
seja, você pode pegar alguma coisa que lhe causou grande dor no pas-sado e 
torná-la impotente, fazê-la dissolver-se e desaparecer completamente. 

Penso que esta curta experiência é suficiente para mostrar como esta tecno-logia 
pode ser poderosa. Em poucos minutos você pegou um sentimento positivo efez 
com que se tornasse mais forte e mais fortalecedor. Também foi capaz de pe-gar 
uma imagem negativa poderosa e tirar-lhe o poder que tinha sobre você. 
Nopassado, você estava à mercê dos resultados de suas representações 
internas.Agora, já deve saber que as coisas não precisam ser desse jeito. 

Basicamente, você pode viver sua vida de várias maneiras. Pode deixar 
seucérebro dirigi-lo da forma que fazia no passado; pode deixá-lo lançar 
qualquerquadro, som ou sensação; e pode responder automaticamente sob 
sugestão, co-mo um cachorro pavloviano responde a uma campainha. Ou pode 
optar por dirigirconscientemente seu próprio cérebro. Pode implantar as 
sugestões que quiser.Pode pegar as imagens e experiências ruins e enfraquecê- 
las em sua força e po-der. Pode representá-las para si de forma a não mais 
dominá-lo, uma maneira de"cortá-las", deixando-as de um tamanho no qual sabe 
que poderá controlá-las defato. 

Todos nós já não tivemos a experiência de uma tarefa ou trabalho tão grandeque 
sentimos que nunca o faremos e sequer ao menos o começamos? Se 
vocêimaginar essa tarefa como sendo uma imagem pequena, sentirá que pode 



lidarcom ela e, assim, tomará as medidas apropriadas, em vez de ficar oprimido. 
Seique isso pode soar como uma simplificação, mas, quando tentar, descobrirá 
que amudança de suas representações pode mudar a maneira como se sente com 
rela-ção a uma tarefa e, assim, modificar suas ações. 

E é claro que agora você sabe também que pode pegar boas experiências erealçá- 
las. Pode pegar as pequenas alegrias da vida e torná-las maiores, fazercom que 
tornem mais clara sua visão do dia e com que sinta-se mais leve e maisfeliz. O 
que temos aqui é uma maneira de criar mais interesse, mais alegria, maisardor na 
vida. 

"Não há nada bom ou mau, mas o pensamento o faz assim." - William Sha- 
kespeare 

Lembra-se, no primeiro capítulo, quando falamos sobre o bem dos reis? O 
reitinha a capacidade de dirigir o reino dele. Bem, seu reino é seu cérebro. 
Assimcomo o rei dirige seu reino, você pode dirigir o seu, se começar a assumir 
o contro-le de como representa sua experiência da vida. Todas as 
submodalidades com asquais lidamos dizem ao cérebro como se sentir. Lembre- 
se, nós não sabemos co-mo a vida é realmente. Nós só sabemos como a 
representamos para nós mesmos.Assim, se temos uma imagem negativa que é 
apresentada de uma forma grande,brilhante, potente e ressoante o cérebro nos dá 
uma má experiência, imensa, 
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grande, brilhante, potente e ressoante. Mas, se pegamos essa imagem negativa ea 
encolhemos, escurecemo-la, tornando-a uma imagem imóvel, então tiramos 
seupoder, e o cérebro responderá de acordo. Em vez de nos colocar em um 
estadonegativo, podemos encolhê-lo ou lidar com ele sem maiores problemas. 

Nossa linguagem nos dá muitos exemplos do poder de nossas representa-ções. O 
que damos a entender quando dizemos que uma pessoa tem um futurobrilhante? 
Como se sente quando uma pessoa diz que o futuro parece escuro? Oque 
queremos dizer quando falamos sobre jogar luz sobre um assunto? 
Quandofalamos que alguém deu uma dimensão exagerada a alguma coisa, ou 
tem umaimagem distorcida de alguma coisa? O que as pessoas querem dizer 



quando falamque alguma coisa está pesando em suas mentes, ou sentem que têm 
um bloqueiomental? O que quer dizer quando fala que está tudo bem ou que teve 
um estalo? 


PALAVRAS PREDICADAS 


visual 

auditiva 

cinestésica 

não específica 

vê 

ouve 

sente 

percebe 

olha 

escuta 

toca 

experimenta 

observa 

som(ns) 

aperta 

entende 

aparece 

faz música 

segura 

pensa 

mostra 

harmoniza 

escapa através aprende 

amanhece 

sintoniza/ou não 

compreende 

processa 

revela 

ser todo ouvidos 

entrar em 

decide 

prevê 

toca um sino 

faz contato 

motiva 

ilumina 

silêncio 

expulsa 

considera 

faísca 

ser ouvido 

vira 

muda 



claro 


ressoa 


duro 


percebe 


nevoento 

surdo 

insensível 

insensitivo 

concentrado melífluo 

concretiza 

diferente 

nebuloso 

dissonância 

arranha 

tem em mente 

cintilante 

afina 

não se move 

ser consciencioso 

cristalino 

inaudível 

sólido 

sabe 

clarão 

tons altos 

tem controle 


imagina 

pergunta 

sofre 



Tendemos a pensar que essas frases são só metáforas. Mas não são. Em ge-ral, 
são descrições bem precisas do que está acontecendo na nossa mente. Penseoutra 
vez quando, há poucos minutos atrás lembrou-se de algo desagradável 
eaumentou-o. Lembra-se como você acentuou os aspectos negativos da 
experiên-cia e colocou-a num estado negativo? Pode encontrar uma maneira 
melhor dedescrever essa experiência do que dizer que transformou-a num cavalo 
de bata-lha? Assim, nós sabemos instintivamente como nossas imagens mentais 
são po-derosas. Lembre-se que podemos controlar nosso cérebro; ele não tem de 
noscontrolar. 
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PALAVRAS 


visual 

auditiva 

vê 

ouve 

olha 

escuta 

observa 

som(ns) 

aparece 

faz música 

mostra 

harmoniza 

amanhece 

sintoniza/ou não 

revela 

ser todo ouvidos 

prevê 

toca um sino 

ilumina 

silêncio 

faísca 

ser ouvido 

claro 

ressoa 

nevoento 

surdo 

concentrado 

melífluo 

nebuloso 

dissonância 

cintilante 

afina 

cristalino 

inaudível 

clarào 

tons altos 

imagina 

pergunta 


PREDICADAS 


cinestésica 

não específica 

sente 

percebe 

toca 

experimenta 

aperta 

entende 

segura 

pensa 

escapa através 

aprende 

compreende 

processa 

entrar em 

decide 

faz contato 

motiva 

expulsa 

considera 

vira 

muda 

duro 

percebe 

insensível 

insensitivo 

concretiza 

diferente 

arranha 

tem em mente 

não se move 

ser consciencioso 

sólido 

sabe 

tem controle 


sofre 
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FRASES PREDICADAS 

Predicadas são as palavras de processo 
(verbos, advérbios, adjetivos) que as pes¬ 


soas usam em suas comunicações para 
representarem suas experiências interio¬ 


res, através de modalidade visual, 
auditiva ou cinestésica. Listadas abaixo 
estão 


algumas das frases predicadas mais 
comumente usadas. 


Auditiva 




Visual (vê) 

(ouve) 

Cinestésico (sente) 

à luz de 

alto e claro 

afiado como um 
prego 

às claras 

bem 

informado 

aguentar firme 

bem definido 

claramente 

expresso 

assim assim 

bonita como uma pintura 

conversa mole cabeça fresca 

coisa bem diferente 

dar conta de 

cabeça quente 

colírio para os olhos 

declare sua 
intenção 

carne de pescoço 

dar uma olhada 

dentro do 
alcance da voz 

começar do nada 

deixe claro 

descrito em 
detalhe 

controle-se 

embaixo de seu nariz 

deu uma 
opinião 

convencido 

em pessoa 

dizer a 
verdade 

de pernas para o ar 



em vista de 

dobre a língua 

exibindo-se 

expressar-se 

fechada 

falar com 
franqueza 

fez uma cena 

garantir uma 
audiência 

idéia obscura 

investigar 

imagem mental 

língua 

amarrada 

lampejou sobre 

linguaruda 

memória fotográfica 

maneira de 
dizer 

olhar vago 

mensagem 

escondida 

olho da mente 

não ouvindo 

olho fixo 

nítido como 
um sino 


discussão acalorada 

dissimuladamente 


entrou em contato 
com 


escapou-me da mente 


estar nas nuvens 


ficar enfurecido 


firme-se 


frio/calmo/controlado 


fundamentos firmes 


know-how 


vinho de mesa 



lutar corpo a corpo 


olho nu 

ouça-me 

olho por olho 

ouvir vozes 

parece-se com 

palavra por 
palavra 

parece para mim 

poder da 
palavra 

perceber de relance 

porta-voz 

pintar um retrato 

preste atenção 

retrato mental 

reclamar 

sem sombra de dúvida 

reflexão tardia 

ter uma perspectiva sobre 

reprimenda 

ter uma oportunidade de 

ronronar como 
um gatinho 

veja isso 

sessão de 
batidas 

vista curta 

sintonizado 


mantenha a calma 


manter o controle 


mãos dadas 


momento de pânico 


não o estou 


acompanhando 


operador suave 


pegar o rumo de 


pendure lá 


pôr as cartas na mesa 


por baixo do pano 



vista de pássaro 


puxar as cordas 


visão de túnel 


visão escura 


não 

sintonizado 

tagarela 

toca um sino 

totalmente 


derrotado 

0 objetivo ao combinar predicados é 
chegarmos à linguagem que nossos 
ouvintes 


falam, criando pois uma atmosfera de 
harmonia e entendimento. 


resumir 


segure-o 


ter um peso 
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FRASES PREDICADAS 

Predicadas são as palavras de processo (verbos, advérbios, adjetivos) que as pes¬ 
soas usam em suas comunicações para representarem suas experiências interio¬ 
res. através de modalidade visual, auditiva ou cinestésica. Listadas abaixo estão 
algumas das frases predicadas mais comumente usadas. 


Visual (vê) 

Auditiva (ouve) 

Cinestésico (sente) 

à luz de 

alto e claro 

afiado como um prego 

às claras 

bem informado 

agüentar firme 

bem definido 

claramente expresso 

assim assim 

bonita como uma pintura 

conversa mole 

cabeça fresca 

coisa bem diferente 

dar conta de 

cabeça quente 

colírio para os olhos 

declare sua intenção 

carne de pescoço 

dar uma olhada 

dentro do alcance da voz 

começar do nada 

deixe claro 

descrito em detalhe 

controle-se 

embaixo de seu nariz 

deu uma opinião 

convencido 

em pessoa 

dizer a verdade 

de pernas para o ar 

em vista de 

dobre a língua 

discussão acalorada 

exibindo-se 

expressar-se 

dissimuladamente 

fechada 

falar com franqueza 

entrou em contato com 

fez uma cena 

garantir uma audiência 

escapou-me da mente 

idéia obscura 

investigar 

estar nas nuvens 

imagem mental 

língua amarrada 

ficar enfurecido 

lampejou sobre 

linguaruda 

firme-se 

memória fotográfica 

maneira de dizer 

frio/calmo/controlado 

olhar vago 

mensagem escondida 

fundamentos firmes 

olho da mente 

não ouvindo 

know-how 

olho fixo 

nítido como um sino 

vinho de mesa 

olho nu 

ouça-me 

lutar corpo a corpo 

olho por olho 

ouvir vozes 

mantenha a calma 

parece-se com 

palavra por palavra 

manter o controle 

parece para mim 

poder da palavra 

mãos dadas 

perceber de relance 

porta-voz 

momento de pânico 

pintar um retrato 

preste atenção 

não o estou 

retrato mental 

reclamar 

acompanhando 

sem sombra de dúvida 

reflexão tardia 

operador suave 

ter uma perspectiva sobre 

reprimenda 

pegar o rumo de 

ter uma oportunidade de 

ronronar como um gatinho 

pendure lá 

veja isso 

sessão de batidas 

pôr as cartas na mesa 

vista curta 

sintonizado 

por baixo do pano 

vista de pássaro 

não sintonizado 

puxar as cordas 

visão de túnel 

tagarela 

resumir 

visão escura 

toca um sino 
totalmente 

segure-o 
ter um peso 
derrotado 


O objetivo ao combinar predicados é chegarmos à linguagem que nossos ouvintes 
falam, criando pois um a at mosfera de harmonia e entendimento. _ 


Aqui está um exercício simples que ajuda muitas pessoas. Você já se 
sentiuincomodado por um diálogo interno insistente? Já esteve numa situação 
em queseu cérebro não pára quieto? Muitas vezes nosso cérebro repete diálogos 
repeti-das vezes. Debatemos pontos com nós mesmos, tentamos ganhar velhos 
argu-mentos, ou nos desforramos de velhos problemas. Se isso acontece com 




você, sóabaixe o volume. Torne a voz em sua cabeça mais suave, mais afastada, 
mais fra-ca. Isso resolve o problema para muitas pessoas. Ou você tem um 
desses diálo-gos internos que estão sempre limitando-o? Ago ra ouça-o dizer as 
mesmas coi-sas, só que com sua voz sexy, num tom e tempo quase de flerte: 
"Você não podefazer isso". Como parece agora? Você pode sentir que está até 
mais motivado afazer o que a voz está lhe dizendo para não fazer. Tente isso 
agora e experimentea diferença. 

Façamos outro exercício. Desta vez, pense em alguma coisa, na sua experi-ência, 
que você estava totalmente motivado a fazer. Relaxe e forme um quadromental 
dessa experiência, o mais claro possível. Agora, vou fazer-lhes 
algumasperguntas sobre ela. Faça uma pausa e responda a cada pergunta uma 
por uma.Não há respostas certas ou erradas. Pessoas diferentes responderão de 
maneirasdif erente s. 

Enquanto olha a imagem, vê um filme ou uma foto, ela é colorida ou em pretoe 
branco? Está próxima ou afastada? Está à esquerda, à direita ou no centro? 
Noalto, embaixo ou no meio de seu campo de visão? Ela é associada - você a vê 
a-través de seus próprios olhos - ou é dissociada - você a vê como espectador ex¬ 
terno? Como a enxerga? Tem uma moldura em volta, ou é um panorama sem 
limi-tes definidos? Ela é brilhante ou embaçada, escura ou clara? É focada ou 
desfo-cada? Enquanto faz esse exercício, não esqueça de anotar quais as 
submodalida-des que são mais fortes para você, quais as que têm mais poder 
quando se con-centra nela. 

Agora, percorra suas submodalidades auditivas e cinestésicas. Quando escu-ta o 
que está acontecendo, você ouve sua própria voz ou as vozes dos outros nacena? 
Ouve um diálogo ou um monólogo? Os sons que você ouve são altos oubaixos? 
Têm inflexões variadas ou são monótonos? São rítmicos ou staccato? 
Oandamento é lento ou rápido? Os sons vêm e vão ou mantêm um tema 
constante?Qual a principal coisa que você está ouvindo ou dizendo para si? 

Onde o som estálocalizado, de onde está vindo? Quando você o sente, ele é duro 
ou macio? Équente ou frio? É áspero ou suave? É flexível ou rígido? É sólido ou 
líquido? É a-gudo ou abafado? Onde está a sensação localizada em seu corpo? É 
amargo oudoce? 

Algumas dessas questões, a princípio podem parecer difíceis de responder.Se 
você tem a tendência de formar suas representações internas primeiramente 
deuma forma cinestésica, pode pensar para si mesmo: Eu não faço imagens. 



Lem-bre-se: isso é uma crença e, enquanto mantê-la, será verdade. Conforme 
você setorna mais consciente de suas próprias modalidades, aprenderá a 
melhorar suaspercepções por meio de algo chamado sobrepor. Isso significa que, 
se você é fun-damentalmente auditivo, por exemplo, fará melhor recolhendo em 
primeiro lugartodas as sugestões auditivas que usa para compreender uma 
experiência. Assim,pode primeiro lembrar do que estava ouvindo naquele tempo. 
Uma vez que estejanesse estado e tenha uma representação interna forte, rica, é 
muito mais fácil de 
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entrar numa moldura visual para trabalhar com as submodalidades visuais, ou 
nu-ma moldura cinestésica para experimentar as submodalidades cinestésicas. 

Muito bem: você acabou de ver e experimentar a estrutura de alguma coisana 
qual gostaria de estar fortemente motivado a fazer, alguma coisa na qual, 
nopresente, você não tem interesse especial, nenhuma motivação real para 
fazer.Mais uma vez, forme uma imagem mental. Agora, repita de forma exata as 
mes-mas perguntas, tendo o cuidado de anotar como suas respostas diferem 
daquelasque teve para a coisa que estava fortemente motivado a fazer. Por 
exemplo, quan-do olha para a imagem, vê um filme ou uma foto? Então continue 
repetindo todasas questões da submodalidade visual. Agora, repita as perguntas 
de suas modali-dades auditivas e cinestésicas. Enquanto faz isso, não esqueça de 
anotar quaissubmodalidades são mais fortes para você, quais as que têm maior 
poder paraafetar seus estados. 

Agora, tome a coisa pela qual está motivado (chamemo-la experiência 1) e 
acoisa pela qual quer ser motivado (experiência 2), e olhe para elas ao mesmo 
tem-po. Não é difícil de fazer. Pense em seu cérebro como uma tela de televisão 
subdi-vidida, e olhe ambas as imagens ao mesmo tempo. Há diferenças nas 
submodali-dades, não há? Podemos prognosticar isso, é claro, porque 
representações dife-rentes produzem tipos diferentes de resultados no sistema 
nervoso. Agora, tome oque aprendemos sobre os tipos de submodalidades que 
nos motivam e, então,passo a passo, reajustemos as submodalidades da coisa que 
ainda não está moti-vado a fazer (experiência 2), de forma a combinar com 
aquelas da coisa que estámotivado a fazer (as submodalidades da experiência 1). 
Mais uma vez, essas se-rão diferentes para pessoas diferentes, mas é provável 
que a imagem da experiên-cia 1 será mais brilhante do que a da experiência 2. 
Será mais clara e mais próxi-ma. Quero que você se concentre nas diferenças 



entre elas, e manipule a segundarepresentação para que se torne mais e mais 
parecida com a primeira. Lembre-sede fazer o mesmo também com as 
representações auditivas e cinestésicas. Façaisso agora. 

Como se sente agora sobre a experiência 2? Está mais motivado para fazê-la? 
Você deve estar, se igualou as submodalidades da experiência 1 (por exemplo,se 
a experiência 1 era um filme e a experiência 2 era uma moldura fixa, você re¬ 
presentou a experiência 2 em um filme) e continuou o processo com todas 
assubmodalidades visuais auditivas e cinestésicas. Quando encontra os 
acionadoresespecíficos (submodalidades) que fazem com que entre em um 
estado desejável,pode então ligar esses acionadores para estados indesejáveis e, 
por meio disso,mudá-los em um momento. 

Lembre-se: representações internas similares criarão estados ou 
sensaçõessimilares. E sensações ou estados similares acionarão ações similares. 
Também,se você descobre o que especificamente o faz sentir-se motivado para 
fazer qual-quer coisa, então saberá o que tem de fazer com qualquer experiência 
para sentir-se motivado sempre que quiser.. A partir desse estado motivado 
tomará medidasefetivas. 

É importante notar que certas submodalidades-chave nos afetam mais do 
queoutras. Por exemplo, trabalhei com um menino que estava sem motivação 
para ir àescola. A maioria das submodalidades visuais não pareciam tocá-lo 
muito. No en-tanto, se ele dissesse certas palavras para si mesmo, em certo tom 
de voz, imedia-tamente se encontrava motivado para ir à escola. Em 
compensação, quando esta- 
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va motivado, sentia tensão em seu bíceps. No entanto, quando não estava 
motiva-do, ou estava zangado, ele tinha tensão em seu queixo e seu tom de voz 
era bas-tante diferente. Pela simples mudança só dessas duas submodalidades, 
pudetransportá-lo quase que instantaneamente de um estado de perturbação, ou 
denão motivação, para um estado de estar motivado. A mesma coisa pode ser 
feitacom comida. Uma mulher adorava chocolate devido à sua textura, sua 
cremosida-de e maciez; no entanto, odiava uvas porque eram barulhentas. Tudo 
que tive defazer foi induzi-la a se imaginar comendo uma uva lentamente, 
mordendo-a comvagar e sentindo a textura, enquanto a rolava em sua boca. 
Também fiz com quedissesse as mesmas coisas, com a mesma tonalidade. 



Fazendo isso, logo come-çou a desejar e apreciar uvas, até o dia de hoje. 


Como modelador, você tem sempre que ser curioso sobre como alguém é ca-paz 
de produzir algum resultado mental ou físico. Por exemplo, pessoas vêm amim 
para conselhos e dizem: "Estou tão deprimido!" Eu não pergunto: "Por queestá 
deprimido?" Também não peço que representem para si e para mim o 
motivo.Isso as poria num estado depressivo. Não quero saber por que estão 
deprimidas,quero saber como estão deprimidas. Assim, pergunto: "Como faz 
isso?" Em geral,recebo um olhar surpreso, porque a pessoa não percebe que há 
certas coisas emsua mente e fisiologia que a tornam deprimida. Logo, pergunto: 
"Se eu estivesseno seu lugar, de que maneira ficaria deprimido? O que 
imaginaria? O que diria pa-ra mim mesmo? Como diria isso? Que tonalidade 
usaria?" Esses processos criamações mentais e físicas específicas e, pois, 
resultados emocionais específicos. Sevocê muda a estrutura do processo, ele 
pode tornar-se alguma outra coisa, algumacoisa que não seja um estado 
depressivo. 

Uma vez que você sabe como fazer coisas com sua nova consciência, 
podecomeçar a dirigir seu próprio cérebro e criar os estados que o apoiam para 
viver aqualidade de vida que deseja e merece. Exemplo: como é que você fica 
frustradoou deprimido? Você pega alguma coisa e constrói uma imagem elevada 
dela emsua mente? Fica falando consigo mesmo num tom triste de voz? Agora, 
como criasensações de êxtase, alegria? Imagina quadros brilhantes? Eles se 
movem rápidoou com lentidão? Que tom de voz usa quando fala consigo 
mesmo? Suponhamosque alguém parece amar o trabalho, e você não, mas 
gostaria. Encontre o que talpessoa faz para criar essa sensação. Ficará espantado 
com a rapidez com que écapaz de mudar. Vi pessoas que estavam na terapia há 
anos mudarem seus pro-blemas, estados e comportamentos com frequência em 
poucos minutos. Afinal,frustração, depressão e êxtase não são coisas. São 
processos criados por ima-gens mentais específicas, sons e ações físicas, que 
você controla consciente ouinconscientemente. 

Já imaginou como o uso desses meios, de uma forma efetiva, pode mudarsua 
vida? Se ama a sensação de desafio que seu trabalho lhe dá, mas odeia lim-par a 
casa, pode fazer uma dessas duas coisas: contrate uma empregada, ou notea 
diferença entre como representa o trabalho e como representa limpar a 
casa.Representando a limpeza da casa e o desafio do trabalho nas mesmas 
submodali-dades, você se sentirá compelido a limpar. Essa deve ser uma boa 
representaçãopara suas crianças! 



E se você pegar todas as coisas que odeia, mas acredita que deva fazer, ejuntar a 
elas as submodalidades do prazer? Lembre-se: poucas coisas têm 
algumasensação inerente. Aprendemos o que é agradável e o que é 
desconfortável. Você 
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pode simplesmente reetiquetá-las em seu cérebro e logo criar uma nova 
sensaçãosobre elas. E se pegar todos os seus problemas, encolhê-los, e colocar 
uma pe-quena distância entre eles e você? As possibilidades são infinitas. Você 
está nocomando! 

É importante lembrar que, como em qualquer habilidade, é preciso repetição 
eprática. Quanto mais você, conscientemente, sugestionar essas simples 
mudançasde submodalidades, melhor conseguirá produzir com rapidez o 
resultado que quer.Poderá descobrir que mudar o brilho ou o embaçado de uma 
imagem tem um efei-to mais forte em você do que mudar a localização ou 
tamanho. Uma vez que sabeisso, saberá que o brilho deve ser uma das primeiras 
coisas a manipular quandoquiser mudar alguma coisa. 

Alguns de vocês devem estar pensando: essas mudanças de submodalidadesão 
ótimas, mas o que impedirá que elas mudem de volta? Sei que posso mudarcomo 
eu me sinto no momento, e isso é valioso, mas seria ótimo se eu tivesse ummeio 
de fazer as mudanças mais automáticas, mais consistentes. 

A maneira para fazer isso é através de um processo que chamaremos siste-ma 
swish. Pode ser usado para lidar com alguns dos mais persistentes problemase 
maus hábitos que as pessoas tenham. Sistema swish é aquele que toma 
umarepresentação interna que, em geral, produz estados de enfraquecimento e 
fazcom que automaticamente acione novas representações internas, pondo você 
nosestados ricos de recursos que deseja. Quando você descobre, por exemplo, 
quaisrepresentações internas o fazem sentir-se guloso demais, com o sistema 
swishvocê pode criar uma nova representação interna de alguma coisa que é 
mais po-derosa e que, ao ser vista ou ouvida, o induza a se afastar da comida. Ao 
ligar asduas representações, toda vez que pensar em comer demais, a primeira 
represen-tação acionará imediatamente a segunda e o porá num estado de não 
desejar co-mida. A melhor parte do sistema swish é que, uma vez que o implante 
com eficácianunca mais terá de pensar nele. O processo acontecerá 
automaticamente, semqualquer esforço consciente. Eis como o sistema swish 



trabalha: 


Passo 1: Identificar o comportamento que quer mudar. Em seguida, faça 
umarepresentação interna desse comportamento, e de como você o vê através de 
seuspróprios olhos. Se quiser parar de roer suas unhas, imagine-se levantando 
suamão, trazendo os dedos para seus lábios e roendo suas unhas. 

Passo 2: Tendo uma cena clara do comportamento que quer mudar, é precisocriar 
uma representação diferente, uma figura de como você seria se fizesse a mu¬ 
dança desejada, e o que essa mudança significaria para você. Pode imaginar- 
setirando os dedos da boca, criando uma pequena compressão no dedo e vendo 
su-as unhas muito bem manicuradas e você bem vestida, magnificamente 
arrumada,mais controlada e mais confiante. A figura que fez de si mesma nesse 
estado de-sejado deve ser dissociada. A razão para isso é que queremos criar 
uma represen-tação interna ideal, para a qual você continue a ser atraído, mais 
do que por umarepresentação pela qual sinta que já tenha atração. 

Passo 3: Swish as duas cenas, de forma que a experiência desprovida de re¬ 
cursos automaticamente acione a de recursos ricos. Uma vez que tenha "captura¬ 
do" esse mecanismo, qualquer estímulo para acionar o ato de roer suas unhas 
alevará agora a um estado no qual você estará se movendo em direção àquela 
ima- 
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gem ideal de si mesma. Ou seja, terá aberto em seu cérebro um caminho 
diferentede reagir diante do que no passado a teria perturbado. 

Eis como fazer o swish: comece fazendo uma grande cena brilhante do com¬ 
portamento que quer mudar. Então, no canto inferior direito dessa imagem, 
sobre-ponha outra imagem pequena e escura, do jeito que você quer ser. Agora, 
pegueessa imagem pequena, e, em menos de um segundo, aumente o tamanho e 
brilhoe literalmente, faça-a irromper através da cena do comportamento que não 
desejamais. Enquanto faz esse processo, diga a palavra wóosh com todo 
entusiasmo eexcitação que possa. Concordo que isso possa parecer um pouco 
infantil, no en-tanto, ao dizer a palavra wóosh enfaticamente, você envia a seu 
cérebro uma sériede poderosos sinais positivos. Uma vez tendo construído 
mentalmente as imagens,o processo de substituição deve estar completo em 
menos tempo do que o neces-sário para dizer wóosh, e você estará então diante 



de uma imagem grande, bri-lhante, nítida e colorida de como deseja ser. A velha 
imagem do que você era fica-rá em pedaços. 

A chave para implantar esse padrão reside na velocidade e na repetição fre- 
qüentes. É necessário que você veja e sinta verdadeiramente como essa 
imagempequena e escura aumenta para se tornar grande e brilhante, e como esta 
invadee domina a imagem anterior, destruindo-a e substituindo-a por um quadro 
aindamaior e mais magnífico de como você quer que as coisas sejam. Neste 
movimentovocê experimentará a maravilhosa sensação de ver as coisas do jeito 
que quer quesejam. Então, abra rapidamente os olhos para romper este estado e 
volte a fechá-los para repetir novamente a operação de swish. Comece a ver em 
tamanho muitogrande o que você quer mudar, e logo faça com que a imagem 
pequena cresça ebrilhe e exploda com um wóosh! Faça uma pausa para. Abra os 
olhos. Feche-os.Veja o que quer mudar. Veja a imagem original e como quer 
mudá-la. Wóosh no-vamente. Faça isso cinco ou seis vezes, tão rápido quanto 
puder. Fembre-se: avelocidade é fundamental, e também se divertir ao fazê-lo. O 
que está dizendo aoseu cérebro é: Veja isto, wóosh, faz isto, olhe isto, wóosh, faz 
isto, olha isto, wóo-sh, faz isto..., até que a imagem antiga produza o disparo 
automático da nova ima-gem, dos novos estados e, assim, do novo 
comportamento. 

Evoque agora a primeira imagem. O que houve? Se, por exemplo, usou 
oprocedimento swish sobre o hábito de roer unhas, ao imaginar-se roendo-as, 
terádificuldade, que parece algo não-natural. Caso assim não seja, repita a 
prática,desta vez procurando fazê-lo com mais clareza e rapidez, assegurando 
que expe-rimente somente durante um breve instante a sensação positiva que a 
nova ima-gem proporciona, antes de abrir os olhos novamente e reiniciar o 
processo. Talveznão funciona se a imagem para a qual escolheu mudar não for 
bastante sugestivaou desejável. É muito importante que se trata de algo bastante 
atraente, de manei-ra que propicie um estado de motivação ou desejo, algo que 
realmente deseje ouque seja para você mais importante que o hábito antigo. Em 
alguns casos, é útiladicionar novas submodalidades, como cheiro e sabor. Os 
resultados surpreen-dentemente rápidos que o padrão swish traz se devem a 
certas tendências do cé-rebro. Nossa mente tende a evitar coisas desagradáveis e 
a apegar-se às agradá-veis. Ao fazer com que a imagem de alguém que não 
precisa roer unhas seja mui-to mais atraente que o desejo de roê-las, você dá ao 
cérebro um sinal poderososobre a espécie de comportamento de que deve se 
aproximar. Fiz isso comigo e 
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parei de roer unhas. Era um hábito totalmente inconsciente. No dia seguinte, 
apóster feito esse sistema swish, de repente percebi que estava começando a 
chuparmeus dedos. Poderia ter visto isso como um fracasso. Mas considerei 
como pro-gresso o fato de tornar-me consciente do hábito. Então, simplesmente, 
fiz swishdez vezes, e desde então nunca mais pensei em roer as unhas. 

Você pode também fazer isso com medos ou frustrações. Pense em algumacoisa 
que tenha medo de fazer. Agora, imagine essa coisa funcionando da maneiraque 
você gostaria. Faça essa cena bem excitante. Agora swish as duas sete ve-zes. 
Pense agora na coisa que temia. Como ela fez com que se sinta agora? Se oswish 
foi feito de maneira convincente, no momento em que pensar nas coisas 
queteme, deve, automaticamente, ser desviado para pensar em como gostaria que 
ascoisas fossem. 

Outra variação do sistema swish é imaginar um alvo de estilingue em suafrente. 
Entre os dois postes está a cena do comportamento atual que quer 
mudar.Coloque no estilingue uma cena pequena de como quer ser. Depois, 
mentalmente,olhe essa pequena imagem ser puxada mais e mais para trás até que 
o estilingueesteja esticado no máximo. Então, solte. Veja como ela explode bem 
através dacena antiga na sua frente, dentro de seu cérebro. É importante que, ao 
fazer isso,você puxe mentalmente o estilingue no máximo antes de soltá-lo. Diga 
ainda a pa-lavra wóosh quando soltá-lo e atravessar a velha cena limitadora de si 
mesma. Sefez isso da maneira correta, quando soltar o estilingue, a cena deverá 
vir para vocêtão rápida que a sua cabeça a revide. Pare agora mesmo e gaste um 
momentopara evocar algum pensamento ou comportamento limitador que 
gostaria de mu-dar, e use esse sistema swish de estilingue para mudá-lo. 

Lembre-se que sua mente pode desafiar as leis do universo, de uma 
maneiracrucial. Ela pode voltar para trás. O tempo não pode, nem os 
acontecimentos, massua mente pode. Digamos que você entre em seu escritório, 
e a primeira coisa quenota é que um relatório importante não foi escrito. O 
relatório incompleto tende adeixá-lo num estado carente de recursos. Você se 
sente zangado, frustrado. Estápronto para sair e gritar com sua secretária. Mas 
gritar não irá produzir o resultadoque quer. Fará somente uma situação má ficar 
pior. A chave é mudar seu estado,voltar para trás e pôr-se num estado que lhe 
permita conseguir que as coisas se-jam feitas. É o que pode fazer, rearrumando 
suas representações internas. 



Tenho falado através deste livro de você ser um soberano, estar no 
controle,dirigir seu próprio cérebro. Agora está vendo a maneira como consegui- 
lo. Nospoucos exercícios que fizemos até agora, você viu que tem a capacidade 
de con-trolar totalmente seu próprio estado. Pense como seria sua vida se todas 
as suasboas experiências fossem lembradas com clareza, próximas e coloridas; 
soassemalegres, rítmicas e melódicas, como contatos quentes e nutrientes. E se 
suas ex-periências negativas ficassem registradas como velhas imagens 
pequenas, emba-çadas, como vozes quase inaudíveis e formas indefinidas que, 
por estarem muitodistantes, deixaram de incomodá-lo? É o que fazem as pessoas 
bem-sucedidasinconscientemente. Sabem como aumentar o volume das coisas 
que as ajudam edesligar o som das que não o fazem. O que você aprendeu neste 
capítulo foi mo-delar tudo isso. 
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Não estou sugerindo que ignore os problemas. Há situações que devemos en¬ 
frentar, indiscutivelmente. Todos nós temos algum conhecido que, por mais que 
ascoisas lhe tenham saído bem durante o dia, volta para casa em estado de 
depres-são total. Por que? Porque uma coisa entre cem deu errado. Daquilo que 
deu erra-do, certamente fazem uma imagem enorme, assustadora, que transforma 
tudo ornais em sucessos ínfimos, mortos e insignificantes. 

Muitas pessoas passam a vida toda assim. Tive clientes que me disseram:"Estou 
sempre deprimido” até com um certo orgulho, porque estar deprimido setornou 
parte de sua forma de ver o mundo. Pois bem, muitos terapeutas 
começamabordando a tarefa, longa e árdua, de desenterrar as causas dessa 
depressão.Deixam que o paciente lhes fale de sua depressão durante horas. 
Remexeriam alata de lixo mental do paciente até descobrir as experiências 
originais de melanco-lia a abusos emocionais passados. Os relacionamentos 
terapêuticos feitos comtais técnicas são muito longos e muito caros. 

Ninguém está sempre deprimido. Depressão não é uma condição permanen-te, 
como perder uma perna. É um estado, e a maioria das pessoas pode entrar esair 
dele. Na verdade, muitos dos que passam por uma depressão tiveram na 
vidanumerosas experiências felizes, talvez tantas ou até mais que a média. O que 
a-contece é que não representam essas experiências para si mesmas de 
maneirabrilhante, grandiosa e associada; além disso, costumam pintar as épocas 
felizescomo muito afastados e não imediatos, em vez de próximos. Pare um 
momentoagora e lembre-se de um evento que aconteceu na semana passada e 



empurre-opara longe. Ainda parece a você uma experiência recente? E se o 
trouxer paramais perto? Parece agora mais recente? Algumas pessoas pegam 
suas experiên-cias felizes do momento e empurram-nas para bem longe - e, 
assim, parecem queaconteceram há muito tempo - e guardam seus problemas 
perto. Nunca ouviu umapessoa dizer: "Só preciso manter alguma distância de 
meus problemas"? Você nãoprecisa voar para alguma terra distante para fazer 
isso. Só empurre-os para longede você em sua mente, e note a diferença. Pessoas 
que se sentem deprimidassempre têm seus cérebros repletos de imagens dos 
maus tempos, grandes, baru-lhentas, próximas, pesadas, insistentes, e dos bons 
tempos guardam só partículasfinas e cinzentas. A maneira de mudar não é 
mergulhar nas lembranças más; émudar as submodalidades, a estrutura real das 
lembranças em si. A seguir, ligue oque costuma fazê-lo sentir-se mal a novas 
representações que farão você se sentirem condições de enfrentar os desafios da 
vida com vigor, humor, paciência e for-ça. 

Algumas pessoas dizem: "Espere um momento: você não pode mudar as coi-sas 
tão rapidamente". Por que não? É frequente ser muito mais fácil agarrar algu-ma 
coisa num instante do que num longo período de tempo. É assim que o 
cérebroaprende. Pense em como assiste a um filme. Você vê centenas de cenas e 
as põejuntas num todo dinâmico. E se você visse uma cena, e então uma hora 
mais tardevisse outra, e um dia ou dois mais tarde visse uma terceira? Não 
conseguiria nadadisso, não é? Mudança pessoal pode funcionar da mesma 
maneira. Se você fazalguma coisa, se faz uma mudança em sua mente agora, se 
muda seu estado ecomportamento, você pode mostrar-se da maneira mais 
dramática que é possível.É um golpe mais potente do que meses de pensamentos 
angustiantes. A físicaquântica nos diz que a matéria não muda continuamente no 
tempo - ela dá saltosmedidos em quânticos, quantidades indivisíveis de energia 
eletromagnética. Pula- 
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mos de um nível de experiência para outro. Se não gosta de como se sente, 
mudeo que você representa para si. É bem simples. 

Olhemos para outro exemplo: o amor. Amor, para a maioria de nós, é 
umaexperiência maravilhosa, etérea, quase mística. É também importante, do 
ponto devista da modelagem, notar que amor é um estado, e, como todos os 
estados e to-dos os resultados, ele é produzido por conjuntos específicos de 
ações ou estímu-los, quando são percebidos ou representados de certas maneiras. 



Como você seapaixona? Um dos mais importantes ingredientes perceptivos de se 
apaixonar éassociar todas as coisas que ama em alguém e dissociá-lo das coisas 
de que nãogosta. Apaixonar-se pode ser uma sensação tão inebriante, 
desorientadora, por-que não é equilibrada. Você não está fazendo uma folha de 
balanço das boas emás qualidades de uma pessoa ara pô-la num computador e 
aguardar o que sairá.Está totalmente associado a uns poucos elementos da outra 
pessoa, que acha i-nebriantes. Pelo menos, no momento, você nem está 
consciente das "Falhas". 

O que arruina os relacionamentos? Existem, claro, muitos fatores. Um delespode 
ser que, em primeiro lugar, você não mais associe as coisas que o atraem aessa 
pessoa. De fato, você pode ter ido tão longe ao associá-las a todas as expe¬ 
riências desagradáveis que tiveram e dissociá-las das agradáveis que 
compartilha-ram. Como acontece isso? Uma pessoa pode ter feito grandes cenas 
devido aohábito de seu companheiro deixar a pasta de dentes destampada ou 
espalhar seuspertences pelo chão. Talvez ele não mais lhe escreva bilhetes 
amorosos. Ou, pos-sivelmente, ela se lembra do que ele lhe disse no calor de 
uma discussão, e escutaesse diálogo repetir-se com freqüência em sua cabeça, 
reexperimentando como sesentiu. Ela não se lembra da maneira gentil como ele 
a tocou nesse dia, ou as coi-sas especiais que disse na semana anterior, ou o que 
fez para ela no aniversáriodeles. Os exemplos podem seguir indefinidamente. 
Tenha em mente que, decidi-damente, não há nada "errado” em fazer isso. Só 
entenda bem que esse tipo derepresentações provavelmente não fortalecerá seu 
relacionamento. 

E se você no meio de uma discussão, lembrar-se da primeira vez que se bei¬ 
jaram ou ficaram de mãos dadas, de uma ocasião quando seu amado fez 
algumacoisa muito especial para você, e imagine aquela cena grande, próxima e 
brilhanteoutra vez? Nesse estado, como tratará essa pessoa que você ama? 

É fundamental que olhemos para qualquer padrão de comunicação e nos per¬ 
guntemos regularmente: "Se continuo a representar coisas para mim dessa 
manei-ra, como será o resultado final em minha vida? Para que direção meu 
presentecomportamento está me levando. É para lá que quero ir? Agora é hora 
de exami-nar o que minhas ações mentais e físicas estão criando". Você não quer 
descobrirmais tarde que alguma coisa que poderia ter mudado simples e 
facilmente levou-opara um lugar aonde não quer estar. 


Pode ser valioso notar que se tem uma maneira particular de associação 



edissociação. Há muitas pessoas que passam a maior parte de seu tempo 
dissocia-das da maioria de suas representações. Raras vezes parecem ficar 
emocional-mente movidas por alguma coisa. A dissociação tem sua vantagem. 

Se você semantém fora de emoções muito profundas acerca de algumas coisas, 
tem maisrecursos para enfrentá-las. No entanto, se esse for seu sistema 
consistente de re-presentar a maioria de suas experiências na vida, você está 
realmente perdendo oque gosto de chamar o sumo da vida, uma tremenda 
quantidade de alegria. Orien-tei pessoas conservadoras que eram limitadas em 
expressar o que sentiam sobre 
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suas vidas e organizei novos sistemas perceptivos para elas. Aumentando 
muitosuas representações interiores associadas, elas se tornaram mais vivas e 
desco-briram a vida como uma experiência toda nova. 

Por outro lado, se todas ou a grande maioria de suas representações interio-res 
estão totalmente associadas, você pode encontrar-se num desacerto emocio-nal. 
Você pode ter grande dificuldade em competir com a vida porque sente 
cadacoisa pequena, e a vida não é sempre engraçada, fácil ou excitante. Uma 
pessoaque é totalmente associada com tudo na vida é muito vulnerável e, em 
geral, enca-ra as coisas muito pessoalmente. 

A chave para a vida é uma balança para todas as coisas, incluindo os 
filtrosperceptivos de associação e dissociação. Podemos nos associar com, ou 
nos dis-sociar de qualquer coisa que quisermos. A chave é associar 
conscienciosamentepara nos ajudar. Podemos controlar qualquer representação 
que fazemos em nos-so cérebro. Lembra-se quando aprendemos sobre o poder 
de nossas crenças? A-prendemos que não nascemos com crenças e que elas 
podem mudar. Quando é-ramos pequenos, acreditávamos em algumas crenças 
que agora achamos ridícu-las. Terminamos o capítulo sobre as crenças com uma 
questão-chave: como ado-tarmos as crenças que nos habilitam e desistirmos das 
negativas? O primeiro pas-so é tornar-se consciente de seus efeitos 
fortalecedores em nossas vidas. Estádando o segundo passo, através deste 
capítulo: mudando a maneira como repre-senta essas crenças para si. Pois se 
você muda a estrutura de como representaralguma coisa para si, mudará como se 
sente sobre isso e, assim, mudará o que éverdadeiro em sua experiência de vida. 
Você pode representar coisas para si deuma forma que consistentemente o 
fortaleça - agora! 



Lembre-se: uma crença é um forte estado emocional de certeza que vocêmantém 
sobre pessoas, coisas, idéias ou experiências específicas de vida. Comovocê cria 
essa certeza? Através de submodalidades específicas. Você acha queestaria tão 
certo sobre alguma coisa que é escura, fora de foco, minúscula e afas-tada em 
sua mente como estaria sobre alguma coisa que é justamente o oposto?! 

Também seu cérebro tem um sistema de arquivar. Algumas pessoas guardamas 
coisas em que acreditam na esquerda e coisas sobre as quais não estão certas,na 
direita. Sei que isso parece ridículo, mas você pode mudar uma pessoa que te¬ 
nha esse sistema de codificar, simplesmente fazendo com que ela, por 
exemplo,pegue as coisas das quais não tem certeza, da direita, e coloque-as na 
esquerda,onde seu cérebro arquiva coisas em que ela acredita. Assim que faz 
isso começa asentir-se seguro. Começa a acreditar em uma idéia ou conceito do 
qual, somenteum momento atrás, não tinha certeza. 

Essa mudança de crenças é feita simplesmente contrastando como você re¬ 
presenta alguma coisa, que sabe com certeza que é verdadeira, com alguma 
coisada qual não tem, Comece com alguma crença da qual esteja bem certo, que 
seunome é Fulano de Tal, tem 35 anos, e que nasceu em Atlanta, Geórgia, ou 
queama seus filhos com todo seu coração, ou que Miles Davis é o maior 
trompetistada história. Pense em alguma coisa em que acredite sem reserva, 
alguma coisa daqual esteja totalmente convencido que é verdade. Agora, pense 
em alguma coisada qual não tenha certeza, alguma coisa que quer acreditar, mas 
da qual não sesente agora bastante certo. Pode querer usar uma das sete mentiras 
do sucessoexplicadas no capítulo 5. (Não escolha alguma coisa em que 
realmente não acredi-te, pois seria o mesmo que acreditar plenamente que tal 
coisa não é verdadeira). 
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Agora, percorra suas submodalidades como fizemos antes, ao lidarmos 
commotivação. Percorra todos os as aspectos visuais, auditivos e cinestésicos da 
coisaem que acredita totalmente. Faça, então, o mesmo para a coisa da qual não 
estátão certo. Esteja consciente das diferenças entre elas. As coisas nas quais 
vocêacredita estão assentadas num local e as coisas das quais não está certo, em 
ou-tro? Ou estão as coisas nas quais acredita mais próximas, mais brilhantes ou 
maio-res do que as coisas das quais não está certo? Está num quadro estático, e a 
outraem movimento? Está uma se movendo mais rápido que a outra? 



Agora, faça o que fizemos com a motivação. Reprograme as submodalidadesda 
coisa da qual não está certo para igualá-las com aquelas das coisas que 
vocêacredita. Mude as cores e a localização. Mude as vozes, os tons, os tempos, 
otimbre dos sons. Mude as submodalidades da textura, peso e temperatura. 
Comose sente quando tiver terminado? Se você transformou corretamente a 
representa-ção que costumava causar incerteza, sentirá certeza sobre a mesma 
coisa da qualhá poucos momentos atrás não tinha certeza. 

A única dificuldade que muitas pessoas têm é sua crença de que você sim¬ 
plesmente não pode mudar coisas tão depressa. Essa pode ser uma crença 
quetambém queira mudar. 

Esse mesmo processo pode ser usado para descobrir a diferença em suamente, 
entre coisas sobre as quais está confuso, e coisas que sente que compre-ende. Se 
estiver confuso com alguma coisa, pode ser porque sua representaçãointerior é 
pequena, desfocada, escura ou afastada, enquanto as coisas que com-preende são 
representadas como mais próximas, brilhantes e mais focadas. Veja oque 
acontece com suas sensações quando muda suas representações para 
seremexatamente como aquelas das coisas que compreende. 

É claro que aproximar coisas, ou torná-las mais brilhantes, não intensifica 
aexperiência para todos. O oposto pode ser verdade. Algumas pessoas sentem 
ascoisas se intensificarem quando ficam mais escuras e mais desfocadas. A 
questãoé descobrir quais submodalidades são a chave para você ou para a pessoa 
quequer ajudar a criar mudança e, então, ter suficiente poder pessoal para seguir 
adi-ante e usar seus instrumentos. 

O que estamos na verdade fazendo, enquanto trabalhamos com submodali-dades, 
é re-rotulando o sistema de estímulos que diz ao cérebro como se sentirsobre 
uma experiência. Seu cérebro responde a quaisquer sinais (submodalida-des) que 
você lhe dê. Se fornece sinais de um tipo, o cérebro sentirá dor. Se for 
nasubmodalidade diferente, pode sentir-se ótimo, em questão de momentos. Por 
e-xemplo: enquanto estava dirigindo um Treinamento para Profissionais de 
Neuro-lingüística, em Phoenix, Arizona, comecei a notar que um grande número 
de pes-soas na sala mostrava uma enorme quantidade de tensão muscular em 
suas fa-ces, fazendo expressões que interpretei como expressando dor. 
Mentalmente, revisobre o que estava falando e não encontrei nada que pudesse 
ter acionado talresposta, com tantas pessoas. Assim, finalmente perguntei a 
alguém: "O que estásentindo neste momento?" A pessoa disse: "Tenho uma 



tremenda dor de cabeça".Assim que ela disse isso, outra também disse, e outra, e 
outra. Mais de 60 por cen-to das pessoas na sala estavam com dor de cabeça. 
Explicaram que as luzes bri-lhantes, necessárias para gravar o videoteipe, 
estavam ofuscando seus olhos eachavam isso irritante, doloroso mesmo. Para 
piorar, estávamos em uma sala semjanelas, e a ventilação tinha encrencado cerca 
de três horas antes e, então, estava 
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muito quente. Todas essas coisas criaram uma mudança fisiológica nessas pesso¬ 
as. Assim, que podia eu fazer? Mandar todos embora? 

Claro que não. O cérebro entrega dor só quando recebe estímulos que 
sãorepresentados de uma maneira que diz a ele para sentir dor. Assim fiz as 
pessoasdescreverem as submodalidades de suas dores. Para algumas, era pesada 
e late-jante para outras, não. Algumas sentiam dor muito grande e ampla (você 
pode i-maginar como isso parecia), enquanto para outras era pequena. Então, fiz 
comque mudassem as submodalidades da dor, em primeiro lugar, dissociando-se 
delae pondo-a do lado de fora deles, e que saíssem de suas sensações, fazendo- 
osver a forma e o tamanho da dor, e colocando-a cerca de três metros na frente 
de-les. A seguir, fiz com que tornassem sua representação maior e menor, 
fazendo-acrescer e explodir através do teto e então, encolher quando caía. Fiz, 
então, comque empurrassem a dor par o sol e olhassem-na derreter, caindo então 
na Terracomo luz, para alimentar as plantas. Finalmente, perguntei como se 
sentiam. Emmenos de cinco minutos, 95 por cento não tinha mais dor de cabeça. 
Eles muda-ram suas representações interiores do que estavam avisando o cérebro 
para fazere, então, o cérebro, agora recebendo os novos sinais, estava 
produzindo uma novaresposta. Os restantes 5 por cento levaram outros cinco 
minutos para fazer mu-danças mais específicas. Um homem estava 
experimentando uma enxaqueca, eaté ele sentiu-se bem outra vez. 

Quando descrevo este processo para algumas pessoas, elas têm dificuldadeem 
acreditar que podem eliminar sua dor com tanta rapidez e facilidade. No entan¬ 
to, você já não fez isso inconscientemente muitas e muitas vezes? Pode lembrar- 
se de alguma vez quando estava sentindo dor mas teve de fazer outra coisa, 
oualguma coisa excitante aconteceu e, quando mudou o que estava pensando 
ourepresentando para seu cérebro, não sentiu mais dor? A dor pode 



simplesmente irembora e não voltar outra vez, a menos que comece a representá- 
la para si. Comuma pequena porção de direção consciente de nossas 
representações interiores,você pode eliminar, com facilidade, dores de cabeça à 
vontade. 

De fato, uma vez que aprenda os sinais que produzem resultados específicosem 
seu cérebro, você pode fazer-se sentir da maneira que quiser, com relação 
apraticamente qualquer coisa. 

Uma advertência final: um maior conjunto de filtros em experiências 
humanaspode dirigir ou afetar sua capacidade de manter novas representações 
interiores,ou até fazer as mudanças em primeiro lugar. Esses filtros referem-se 
ao que nósmais valorizamos e aos benefícios inconscientes que podemos estar 
recebendo denosso comportamento atual. O êxito e importância dos valores são 
um capítulo emsi. Discutiremos o ganho inconsciente secundário no capítulo 16, 
no processo derecompor: se a dor está enviando a você sinais importantes sobre 
alguma coisaque precise mudar em seu corpo, a menos que resolva essa 
necessidade, a dorprovavelmente voltará, porque está lhe sendo útil. 

Com o que já aprendeu até agora, você pode melhorar bastante sua própriavida, 
assim como a vida de alguém que conheça. Olhemos para outro aspecto 
damaneira pela qual estruturamos nossa experiência, um ingrediente crítico que 
podenos fortalecer para, efetivamente, modelar qualquer um. 
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7. A SINTAXE DO SUCESSO 

Anthony Robbins 

"Que tudo, porém, se faça decentemente e com ordem.”- Coríntios: 14,40 

Ao longo deste livro, falamos sobre descobrir como as pessoas fazem 
coisas.Afirmamos que as pessoas capazes de conseguir êxitos consistentemente 
produ-zem um conjunto de ações mentais e físicas específicas (coisas interiores, 
elesfazem dentro de suas mentes, e exteriores, fazem no mundo). Se produzimos 
asmesmas ações, criaremos resultados iguais ou similares. No entanto, há um 
outrofator que afeta os resultados - a sintaxe da ação. A sintaxe - maneira como 



orde-namos as ações - pode fazer uma enorme diferença na espécie de resultados 
queproduzimos. 

Qual a diferença entre “Um cachorro mordeu Joe” e “Joe mordeu um cachor¬ 
ro”? Qual a diferença entre “não é o autor” e “não, é o autor”? São muito 
diferentes,particularmente se você for Joe ou o autor. As palavras são 
exatamente as mes-mas. A diferença é a sintaxe, a maneira como estão 
arranjadas. O significado daexperiência é determinado pela ordem dos sinais 
mandados para o cérebro. Estãoenvolvidos os mesmos estímulos, as mesmas 
palavras, mas o significado é dife-rente. Isso é decisivo para entender se vamos 
efetivamente modelar os resultadosdas pessoas de sucesso. A ordem na qual são 
apresentados faz com que sejamregistrados no cérebro de uma maneira 
específica. É como os comandos para umcomputador. Se você programa os 
comandos na ordem certa, o computador usarátoda sua capacidade e produzirá o 
resultado que deseja. Se programar os coman-dos corretos em ordem diferente, 
não conseguirá o resultado que deseja. 

Usaremos a palavra "estratégia" para descrever todos esses fatores - as es-pécies 
de representações interiores, as submodalidades necessárias e a sintaxeexigida - 
que trabalham juntos para criar um resultado particular. 

Temos uma estratégia para conseguir quase qualquer coisa na vida: a sensa-ção 
de amor, atração, motivação, decisão, qualquer uma. Se descobrirmos qual 
énossa estratégia para o amor, por exemplo, podemos acionar esse estado à von¬ 
tade. Se descobrimos que medidas adotamos - e em que ordem - para tomar 
umadecisão, então, se estivermos indecisos, poderemos nos tornar cheios de 
decisãoem questão de momentos. Conheceremos quais as chaves para ligar e 
como pro-duzir os resultados que queremos em nosso biocomputador interno. 

Uma metáfora para os componentes e uso das estratégias é aquela da culiná-ria. 
Se alguém faz o melhor bolo de chocolate do mundo, você pode conseguir re¬ 
sultados da mesma qualidade? Claro que pode, se tiver a receita da pessoa. 
Umareceita não é nada mais do que uma estratégia, um plano específico. Se 
acreditaque todos temos a mesma neurologia, então você acredita que todos 
temos dispo-níveis os mesmos recursos potenciais. É a nossa estratégia, isto é, 
como usar es-ses recursos, que determina os resultados que produzimos. Essa 
também é a leidos negócios. Uma companhia pode ter recursos superiores, mas a 
companhiacom estratégias que melhor use seus recursos em geral dominará o 
mercado. 



Assim, o que você precisa para produzir bolo da mesma qualidade que a 
doconfeiteiro especialista? Você precisa da receita e precisa segui-la 
explicitamente. Se seguir a receita passo a passo, conseguirá os mesmos 
resultados, mesmo quenunca tenha feito tal bolo antes em sua vida. O confeiteiro 
deve ter trabalhado du- 
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rante anos de erros e tentativas, antes de, por fim, desenvolver a receita final. Vo¬ 
cê pode poupar anos, seguindo a receita dele, modelando o que ele fez. 

Há estratégias para sucesso financeiro, para conservar uma saúde vibrante,para 
sentir-se feliz e amado durante toda sua vida. Se encontrar pessoas de su-cesso 
financeiro ou relacionamento satisfatório, você só precisa descobrir sua es¬ 
tratégia e aplicá-la para produzir resultados similares e poupar muito tempo e es¬ 
forço. Esse é o poder da modelagem. Você não tem de trabalhar durante anos pa¬ 
ra fazê-la. 

O que uma receita nos diz, o que nos estimula a tomar medidas efetivas?Bem, 
uma das primeiras coisas que nos diz é quais são os ingredientes necessá-rios 
para produzir o resultado. Na "culinária" da experiência humana os ingredien-tes 
são nossos cinco sentidos. Todos os resultados humanos são construídos 
oucriados a partir de algum uso específico dos sistemas representacionais visual, 
au-ditivo cinestésico, gustativo e olfativo. O que mais uma receita nos diz que 
nospermita obter o mesmo exato resultado da pessoa que a criou? Diz a 
quantidadenecessária. Ao reproduzir experiências humanas, precisamos também 
saber nãosó quais os ingredientes, mas quanto de cada um. Em estratégias, 
podemos pen-sar nas submodalidades como sendo as quantidades. Elas nos 
dizem especifica-mente de quanto precisamos. Por exemplo, quão brilhante, 
escura, próxima ou dis-tante é a experiência? E o tempo, a textura? 

Isso é tudo? Se você sabe quais são os ingredientes e quanto deve usar, po-de 
agora produzir a mesma qualidade de bolo? Não, a menos que saiba também 
asintaxe da produção - isto é, quando fazer o quê, e em que ordem. O que 
aconte-ceria se, ao bater o bolo, você pusesse primeiro o que o confeiteiro pôs no 
fim?Você produziria um bolo da mesma qualidade? Duvido. Se, no entanto, usar 
osmesmos ingredientes, nas mesmas quantidades, na mesma seqüência então é 
cla-ro que obterá resultados similares. 



Temos uma estratégia para cada coisa - para motivação, para comprar, paraamor, 
para ser atraído por alguém. Certas seqüências de estímulos específicossempre 
alcançarão um efeito específico. Estratégias são como a combinação parao cofre 
dos recursos de seu cérebro. Mesmo que conheça os números, se nãousá-los na 
seqüência certa, você não será capaz de abrir a fechadura. No entanto,se pegar os 
números e a seqüência certos, a fechadura abrirá todas as vezes. As-sim, você 
precisa encontrar a combinação que abre seu cofre e também aquelaque abre o 
cofre das pessoas. 

Quais são os blocos de construção da sintaxe? Nossos sentidos. Lidamoscom 
estímulos sensoriais em dois níveis - interno e externo. Sintaxe é a maneiracomo 
juntamos os blocos do que experimentamos externamente e o que represen¬ 
tamos para nós, internamente. 

Por exemplo: você pode ter duas espécies de experiências visuais. Aprimeiraé o 
que vê no mundo exterior. Enquanto lê este livro e olha as letras pretas 
sobrefundo branco, você está tendo uma experiência visual externa. A segunda é 
visualinterna. Lembra-se quando, no capítulo anterior, jogamos com 
modalidades esubmodalidades visuais em nossa mente? Na verdade, não 
estávamos lá para vera praia, ou as nuvens, os tempos felizes ou frustrantes que 
representamos emnossa mente. Em vez disso, nós as experimentamos de uma 
maneira visual inter-na. 
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O mesmo é verdadeiro para as outras modalidades. Você pode ouvir um 
tremapitar do lado de fora de sua janela. Isso é auditivo externo. Ou -pode ouvir 
umavoz em sua mente. Isso é auditivo interno. Se o tom da voz é o que importa, 
isso éauditivo tonal. Se as palavras (o significado) transmitidas pela voz é que 
são impor-tantes, isso é auditivo digital. Você pode sentir a textura do braço da 
cadeira ondeestá sentado. Isso é cinestésico externo. Ou você pode ter uma 
profunda sensaçãode que alguma coisa o fez sentir bem ou mal. Isso é 
cinestésico interno. 

A fim de criar uma receita, devemos ter um sistema para descrever o que fa-zer e 
quando. Assim, temos um sistema de anotação para descrever 
estratégias.Representamos os processos sensoriais com uma notação abreviada, 
usando Vpara visual, Apara auditiva, K para cinestésico (em inglês, kinesthetic), 
/ para inte-riores, e para exterior, t para tonal e d para digital. Quando você vê 



alguma coisano mundo exterior (visual externo), isso pode ser representado por 
Ve. Quandotem uma sensação interior, é Ki. Considere a estratégia de alguém 
que fica moti-vado vendo alguma coisa (Ve), depois falando alguma coisa para si 
(Aid) que criaa sensação de movimento interior. Essa estratégia seria 
representada da seguintemaneira: Ve - Aid - Ki. Você poderia "conversar" 
durante todo o dia com essa pes-soa, sobre o porquê dela dever fazer alguma 
coisa, e é muito pouco provável quevocê fosse bem-sucedido. No entanto, se 
você "mostrar-lhe" um resultado e men-cionar o que ela diria para si quando 
visse tal coisa, você poderia pôr essa pessoanum estado quase de sugestão. No 
próximo capítulo, mostrarei como detectar asestratégias que as pessoas usam em 
situações específicas. Por enquanto, queromostrar como essas estratégias 
trabalham e por que são tão importantes. 

Temos estratégias para tudo, padrões representativos que 
consistentementeproduzem efeitos específicos. Poucos de nós sabemos como 
usar conscientemen-te tais estratégias; assim, entramos e saímos de vários 
estados, dependendo dequais estímulos nos atingiram. Tudo que você precisa 
fazer é figurar sua estraté-gia, a fim de que possa produzir seu estado desejado 
sob sugestão. E precisa sercapaz de reconhecer as estratégias das outras pessoas, 
a fim de que possa saberexatamente a que elas reagem. 

Por exemplo: há uma maneira segundo a qual você organiza consistentemen-te 
suas experiências internas e externas, para fazer uma compra? Sem dúvida.Você 
pode não saber, mas a mesma sintaxe de experiências que o atraem paraum carro 
em particular pode também atraí-lo para uma casa em particular. Há cer-tos 
estímulos que na seqüência certa, de pronto o colocarão num estado 
receptivopara compra. Todos nós temos seqüências que consistentemente 
seguimos paraproduzir estados e atividades específicas. Apresentar informações 
na sintaxe deoutra pessoa é uma poderosa forma de concordância. De fato, se 
isto for feito efe-tivamente, sua comunicação se torna quase irresistível porque 
aciona automatica-mente certas respostas. 

Que outras estratégias existem? Há estratégias de persuasão? Há maneirasde 
organizar um material que você apresenta para alguém, que se torne quase ir¬ 
resistível? Sem dúvida nenhuma. Para a motivação? Sedução? Aprendizado? 
Atle-tismo? Vendas? Certamente. E sobre depressão? Ou êxtase? Há maneiras 
espe-cíficas de representar sua experiência do mundo em certas seqüências, que 
criamessas emoções? Pode apostar. Há estratégias para administração eficiente. 
Háestratégias para criatividade. Quando certas coisas são acionadas você entra 



nes-se estado. Você só precisa saber qual é sua estratégia, a fim de ter acesso a 
um 
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estado, sob sugestão. E você precisa ser capaz de imaginar as estratégias que 
osoutros usam a fim de saber como dar às pessoas aquilo que elas querem. 

Assim, o que precisamos encontrar é a seqüência específica, a sintaxe espe¬ 
cífica, que produzirá um certo efeito, um certo estado. Se pode fazer isso e 
estádisposto à ação necessária você pode criar seu mundo como o deseja, indo 
alémdas necessidades físicas da vida, como comida e água. Quase tudo mais que 
vocêpossa querer é um estado. E tudo que tem de saber é a sintaxe, a estratégia 
corre-ta para chegar lá. 

Uma experiência de modelagem muito bem-sucedida que tive foi no 
Exército.Fui apresentado a um general, com quem comecei a falar sobre as 
Tecnologias deDesempenho Ótimo, como a PNL. Disse-lhe que poderia pegar 
qualquer programade treinamento que tivesse cortar o tempo pela metade, e até 
aumentar a capaci-dade das pessoas nesse período de tempo mais curto. Grande 
pretensão, não a-cham? O general ficou intrigado mas não convencido e, assim, 
fui contratado paraensinar as práticas da PNL. Após um bem-sucedido 
treinamento de PNL, o Exérci-to contratou-me para modelar programas de 
treinamento e simultaneamente ensi-nar a um grupo de seus homens como 
modelar com eficácia. Eu só seria pago seconseguisse os resultados que 
prometera. 

O primeiro projeto que me apresentaram era um programa de quatro dias pa-ra 
ensinar recrutas como atirar com uma pistola calibre 45, com eficiência e exati¬ 
dão. Antes, uma média de somente 70 por cento dos soldados que cumpriam 
oprograma terminavam habilitados, e tinham dito ao general que isso era o 
melhorque se podia esperar. Nesse ponto, comecei a imaginar por que tinha 
entrado nes-sa. Nunca havia disparado uma arma antes em minha vida. Nem 
gostava da idéiade disparar uma. Originalmente, John Grinder e eu éramos 
sócios no projeto, e en-tão senti que, com sua prática de caça, poderíamos 
realizá-lo. Então, por váriasrazões de horário John, de repente, desistiu. Bem, 
você pode imaginar em que es-tado fiquei! Além do mais, ouvi um boato de que 
algumas pessoas do grupo detreinamento iam fazer tudo que pudessem para 
sabotar meu trabalho, irritados pelaquantia de dinheiro que eu iria receber. 



Pretendiam dar-me uma lição. Sem práticade atirar, tendo perdido meu trunfo 
(John Grinder), e sabendo que havia pessoastentando me fazer fracassar, que fiz 
eu? 

Primeiro peguei essa imagem gigantesca de fracasso que havia criado emminha 
mente e literalmente encolhi-a, deixando-a abaixo do normal. Então comeceia 
montar um novo conjunto de representações, sobre o que poderia fazer. 
Mudeimeu sistema de crenças de "Os melhores do exército não podem fazer o 
que lhesé pedido, assim é lógico que eu não possa", para "Os instrutores de tiro 
são os me-lhores naquilo que fazem, mas sabem pouco ou nada sobre o efeito 
das represen-tações interiores no desempenho, ou como modelar as estratégias 
dos melhoresatiradores". Pondo-me num estado de total riqueza de recursos, 
informei ao gene-ral que precisaria ter acesso aos seus melhores atiradores, a fim 
de poder desco-brir o que os levava - em suas mentes e ações físicas - ao 
resultado de atiraremcom eficiência e exatidão. Uma vez que descobrisse "a 
diferença que faz a dife-rença", poderia ensiná-la a seus soldados em menos 
tempo, e produzir os resulta-dos desejados. 

Junto com minha equipe de modelagem, descobri as crenças-chave que al-guns 
dos melhores atiradores do mundo compartilham, e comparei-as com ascrenças 
dos soldados que não atiravam com eficiência. A seguir, descobri a sinta- 
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xe mental comum e as estratégias dos melhores atiradores e copiei-as, a fim 
depoder ensiná-las para um atirador iniciante. Essa sintaxe foi o resultado de 
milha-res, talvez centenas de milhares, de tiros e mudanças de minuto em suas 
técnicas.Então modelei os componentes-chave de suas fisiologias. 

Tendo descoberto a estratégia ótima para produzir o resultado chamado 
atirarcom eficácia, dei um curso de dia e meio para atiradores iniciantes. Os 
resultados?Quando testados, em menos de dois dias, cem por cento dos soldados 
foram qua-lificados, e o número dos que se qualificaram no mais alto nível - 
perito - foi trêsvezes mais do que os que faziam o curso padrão de quatro dias. 
Ensinando a es-ses novatos como produzir os mesmo sinais para seus cérebros 
que os peritosproduzem, nós os tornamos peritos em menos da metade do tempo. 
Peguei entãoos homens que havia modelado, os maiores atiradores do país, e 
ensinei-lhes co-mo intensificar suas estratégias. O resultado, uma hora mais 
tarde: um homem fezmuito mais pontos do que em seis meses, outro atirou mais 



na mosca do que emqualquer competição de que se lembrava, e o instrutor teve 
dificuldade em venceresses dois homens. O coronel, em sua comunicação para o 
general, chamou a is-so de primeiro avanço no tiro de pistola, desde a Primeira 
Guerra Mundial. 

O ponto fundamental é você entender que, mesmo quando tem pouca ou ne¬ 
nhuma informação anterior, e mesmo quando as circunstâncias parecem impossí¬ 
veis, se você tiver um modelo excelente de como produzir um resultado, você 
podedescobrir especificamente o que o modelo faz e reproduzi-lo - e assim 
produzir re-sultados similares num período de tempo mais curto do que lhe 
pareceria possível. 

Uma estratégia muito mais simples é aquela usada por muitos atletas 
paramodelar o melhor em seu setor. Se quiser modelar um esquiador perito, você 
deveprimeiro observar cuidadosamente para ver como é sua técnica (Ve). 
Enquantoobserva, pode mover seu corpo com os mesmos movimentos (Ke), até 
parecer seruma parte de você (Ki). Se já observou esquiadores, pode ter feito 
isso involuntari-amente. Quando o esquiador observado precisa virar, você vira 
por ele, como sefosse você quem estivesse esquiando. A seguir, deve fazer uma 
imagem interiorde um perito esquiando (Vi). Você foi do visual exterior para o 
cinestésico exteriore para o cinestésico interior. Agora, formaria uma nova 
imagem visual interior, des-ta vez dissociada da sua imagem esquiando (Vi). 
Seria como assistir a um filmecom você modelando a outra pessoa o mais 
precisamente possível. A seguir, en-traria dentro dessa imagem e, de uma 
maneira associada, experimentaria comoseria sentir desempenhar a mesma ação 
da maneira exata que o atleta perito fez(Ki). Você repetiria isso tantas vezes 
quantas fossem preciso, para se sentir com-pletamente à vontade fazendo-o. 
Assim teria se provido da estratégia neurológicaespecífica que o poderia ajudar a 
mover-se e realizar-se em níveis ótimos. Final-mente, tentaria isso no mundo 
real (Ke). 

Você poderia delinear a sintaxe dessa estratégia como Ve-Ke-Ki-Vi-Vi-Ki- 
Ke.Essa é uma das centenas de maneiras pelas quais pode modelar alguém. 
Lembre-se, há muitas maneiras de produzir resultados. Não há maneiras certas 
ou erradas- há somente maneiras efetivas e inefetivas de conseguir seus desejos. 

É óbvio que você pode produzir resultados mais precisos se estiver bem in¬ 
formado sobre todas as coisas que uma pessoa faz para produzir um resultado. 
Oideal seria que, ao modelar alguém, você também modelasse sua experiência 



inte-rior, sistemas de crença, e sintaxe elementar. No entanto, só de observar 
umapessoa você pode modelar muito de sua fisiologia. E fisiologia é o outro 
fator (fala- 
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remos sobre ele no capítulo 9) que cria o estado em que estamos, e, assim, os ti¬ 
pos de resultados que produzimos. 

Uma área crucial onde o entendimento das estratégias e sintaxe pode fazer 
amaior diferença é a do ensino e aprendizagem. Por que algumas crianças "não 
po-dem" aprender? Estou convencido de que há duas razões importantes. 
Primeiro,em geral, nós não sabemos a estratégia mais efetiva para ensinar a 
alguém umatarefa específica. Segundo, os professores poucas vezes têm uma 
idéia exata decomo crianças diferentes aprendem. Lembre-se: nós todos temos 
estratégias dife-rentes. Se você não sabe a estratégia de aprendizagem de 
alguém, vai ter muitoaborrecimento tentando ensiná-la. 

Por exemplo, algumas pessoas são péssimas em pronúncia. É por que sãomenos 
inteligentes do que as que pronunciam bem? Não. O sucesso da pronúnciapode 
ter mais a ver com a sintaxe de seus pensamentos - isto é, como você orga-niza, 
arquiva e recupera a informação de um contexto dado. Se você é capaz - ounão - 
de produzir resultados consistentes, é só uma questão de se sua atual sinta-xe 
mental apóia a tarefa que está pedindo a seu cérebro. Tudo que vê, ouve ousente 
é guardado em seu cérebro. Inúmeros projetos de pesquisa mostraram 
quepessoas em transe hipnótico podem lembrar (isto é, têm acesso a) coisas que 
e-ram incapazes de recordar conscientemente. 

Se você não está pronunciando certo, o problema é a maneira como está re¬ 
presentando as palavras para si. Então, qual a melhor estratégia para a 
pronúncia?Por certo não é cinestésica. É difícil sentir uma palavra. Não é bem 
auditiva, por-que há muitas palavras que você não pode fazer soar efetivamente. 
O que requera pronúncia então? Requer a habilidade de guardar caracteres 
exteriores visuaiscomo uma sintaxe específica. A maneira de aprender a 
pronunciar é fazer imagensvisuais que possam ser de fácil acesso a qualquer 
hora. 

Tome a palavra "Albuquerque". A melhor maneira de aprender a pronunciá- 
lanão é repetir as sílabas muitas e muitas vezes - é guardar a palavra como uma 



i-magem em sua mente. No próximo capítulo, vamos aprender algumas das 
manei-ras que dão acesso às diferentes partes do cérebro. Bandler e Grinder, os 
funda-dores da PNL, por exemplo, descobriram que o lugar para onde movemos 
os olhosdetermina para qual parte de nosso sistema nervoso temos acesso mais 
fácil. En-traremos nessas "disposições mentais de acesso", com detalhes, mais 
adiante. Poragora, note apenas que a maioria das pessoas lembra-se melhor de 
imagens visu-ais, olhando para cima e para a esquerda delas. A melhor maneira 
de aprender apronunciar Albuquerque é colocar a palavra acima e à sua 
esquerda, formandouma imagem visual clara dela. 

Neste ponto, preciso acrescentar outro conceito: separação. Em geral, aspessoas 
podem conscientemente processar só de cinco a nove pedaços de infor-mação 
por vez. Pessoas que aprendem com rapidez, podem dominar até as 
maiscomplexas tarefas porque cortam as informações em pequenos passos e 
depoisreúnem-nas no todo original. 

A maneira de aprender a pronunciar Albuquerque é quebrá-la em três peda-ços 
menores, assim: Albu/quer/que. Escreva as três partes num pedaço de 
papel,mantenha-as acima e à esquerda de seus olhos, veja Albu, feche seus olhos 
e vejaem sua mente. Abra os olhos. Veja Albu. Não pronuncie, só olhe; feche os 
olhos eveja-a em sua mente. Continue a fazer isso quatro, cinco ou seis vezes até 
quepossa fechar os olhos e claramente ver Albu. A seguir, pegue o segundo 
pedaço 
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quer, siga o mesmo processo, e depois com o pedaço que, até que a imagem 
intei-ra de Albuquerque esteja guardada em sua mente. Se você tiver uma 
imagem cla-ra, provavelmente terá uma sensação (cinestésica) de que foi 
pronunciada certa. Agora será capaz de ver a palavra com tanta clareza que 
poderá pronunciá-la nãosó de frente para trás, mas também de trás para frente. 
Tente. Pronuncie Albu-querque. Agora pronuncie ao contrário. Uma vez que 
consiga isso, dominará a pa-lavra para sempre. Garanto. Você pode fazer isso 
com qualquer palavra e tornar-se excelente, mesmo que no passado tenha tido 
problemas para pronunciar seupróprio nome. 

O outro aspecto da aprendizagem é descobrir as estratégias de 
aprendizagempreferidas de outras pessoas. Como foi notado acima, todas têm 
uma neurologiaparticular, um particular terreno mental que usam com muita 



freqüência. Mas o en-sino é raras vezes dirigido aos pontos fortes do indivíduo. 
Assumimos que todosaprendem da mesma forma. 

Deixe-me dar um exemplo. Há pouco tempo, mandaram-me um jovem, comum 
relatório médico dizendo que era disléxico, não podia aprender a pronunciar, 
etinha problemas psicológicos na escola. Pude dizer, de pronto, que ele 
preferiaprocessar uma grande parte de suas experiências cinestesicamente. Ao 
percebercomo processava as informações, fiquei em condições de ajudá-lo. O 
jovem tinhaa maior compreensão das coisas que sentia. No entanto, grande parte 
do processopadrão de ensino é visual ou auditivo. Seu problema não era 
dificuldade para a-prender. Era que seus professores tinham problemas para 
ensinar-lhe de uma ma-neira pela qual pudesse efetivamente entender, guardar e 
tornar a usar a informa-ção. 

A primeira coisa que fiz foi pegar o relatório e rasgá-lo. "Isso é um monte 
delixo", disse-lhe. Isso chamou sua atenção. Ele estava esperando a usual bateria 
deperguntas. Em vez disso, comecei a conversar com ele sobre todas as 
grandesmaneiras como usava seu sistema nervoso. Disse: "Aposto como você é 
bom nosesportes", ao que respondeu, "Sim, bastante bom". Acontece que era um 
grandesurfista. Conversamos um pouco sobre surf, e logo ficou excitado e 
atento, numestado de sensação muito mais receptivo do que seus professores já 
tinham visto. Expliquei-lhe que tinha a tendência de guardar as informações 
cinestesicamente eque isso tinha grandes vantagens na vida. No entanto, o estilo 
de ensino tornavaas coisas difíceis para ele. Mostrei-lhe como trabalhar 
visualmente e recorri a suassubmodalidades para dar-lhe - para pronúncia - a 
mesma sensação que tinha como surf. Em quinze minutos estava pronunciando 
como um menino-prodígio. 

E sobre crianças incapazes de aprender? Muitas vezes, não é bem isso, 
masincapacidade de utilizar estratégias. Precisam aprender como usar seus 
recursos.Ensinei essas estratégias para uma professora que trabalhava com 
crianças comproblemas de aprendizagem, de 11 a 14 anos, e que, em testes de 
pronúncia,nunca acertaram mais de 70 por cento, a maioria ficando em uma 
média de 25 a50 por cento. Rapidamente percebeu que 90 por cento de seus 
alunos "incapazes"tinham estratégias auditivas ou cinestésicas para a pronúncia. 
Numa semana co-meçou a usar as novas estratégias de pronúncia e 19 de 26 
meninos fizeram lOOpor cento, 2 fizeram 90 por cento, 2, 80 por cento, e os 
outros, 70 por cento. Eladisse ter havido uma enorme mudança nos problemas de 
comportamento. "Comoque por mágica, eles desapareceram." Ela agora está 



apresentando essa informa- 
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ção à diretoria da escola para que seja introduzida em todas as escolas de 
seubairro. 

Estou convencido de que um dos maiores problemas em educação é que 
osprofessores não conhecem as estratégias de seus estudantes. Não sabem a 
com-binação dos cofres de seus alunos. A combinação pode ser 2 para a 
esquerda e24 para a direita, e o professor estar tentando usar 24 para a direita e 2 
para a es-querda. Até agora, processo educacional tem sido baseado no que os 
alunos de-vem aprender, e não como podem aprendê-lo melhor. As Técnicas de 
Desempe-nho Ótimo nos ensinam as estratégias específicas que diferentes 
pessoas usampara aprender e também as melhores maneiras de aprender um 
assunto específi-co, tal como pronúncia. 

Você sabe como Albert Einstein foi capaz de conceber a teoria da relativida-de? 
Disse ele que uma das coisas cruciais que o ajudou foi sua habilidade de visu¬ 
alizar "como seria estar cavalgando no fim de um raio de luz." Uma pessoa 
quenão pode ver a mesma coisa, em sua mente terá problemas para aprender 
sobrerelatividade. Assim, a primeira coisa a aprender é a maneira mais efetiva de 
dirigirseu cérebro. É sobre isso precisamente que versam as Técnicas de 
DesempenhoÓtimo. Elas nos ensinam como usar as mais efetivas estratégias 
para produzir commais rapidez e facilidade os resultados que queremos. 

Os mesmos problemas que encontramos na educação, ocorrem em quase to-dos 
os outros campos. Use o instrumento errado ou a seqüência errada, e conse-guirá 
o resultado errado. Use o certo, e conseguirá maravilhas. Lembre-se, temosuma 
estratégia para cada coisa. Se você é vendedor, ajudaria saber a estratégiade 
compra de seu cliente? Pode apostar que sim. Se ele for fortemente cinestési-co, 
você quer começar mostrando-lhe as bonitas cores dos carros que ele está o- 
Ihando? Eu não faria isso. Preferiria atingi-lo com uma sensação forte, faria 
comque ele se sentasse ao volante, sentisse o estofamento e se ligasse na 
sensaçãoque teria zunindo em plena estrada. Se ele fosse visual, você começaria 
com ascores e linhas e as outras submodalidades que trabalham para essa 
estratégia. 

Se você é treinador, ajudaria saber o que motiva diferentes jogadores, 



queespécies de estímulos trabalham melhor para pô-los em seus estados de mais 
re-cursos? Gostaria de ser capaz de colocar tarefas específicas em suas mais 
eficien-tes sintaxes, como fiz com os melhores atiradores do Exército dos 
Estados Uni-dos? Aposto que sim. Assim como há uma maneira de formar uma 
molécula deDNA ou uma maneira de construir uma ponte, há uma sintaxe que é 
melhor paracada tarefa, uma estratégia que as pessoas podem consistentemente 
usar paraproduzir os resultados desejados. 

Alguns de vocês podem estar dizendo para si mesmos: "Bem, isso é ótimo, 
sevocê souber ler pensamentos. Mas eu não posso, só de olhar para uma 
pessoa,imaginar suas estratégias para o amor. Eu não posso conversar com 
alguém du-rante uns minutos e saber o que o estimula a comprar, ou a fazer 
qualquer coisa".A verdadeira razão disso é que você não sabe o que procurar, ou 
como perguntar.Se você pergunta qualquer coisa, da maneira certa, com bastante 
convicção e con-fiança, conseguirá. Algumas coisas exigem grande convicção e 
energia para se-rem obtidas. Você pode consegui-las, apesar de ter de realmente 
trabalhar por e-las. Mas estratégias são fáceis. Você pode trazer à tona as 
estratégias de umapessoa em questão de minutos. É o que vamos aprender a 
seguir. 
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8. COMO DETECTAR A ESTRATÉGIA DE ALGUÉM 

Comece pelo começo - disse o rei gravemente siga até chegar ao fim; en-tão 
pare." - Lewis Carroll, Alice no País das Maravilhas 

Já viu um mestre chaveiro trabalhar? Parece um mágico. Ele mexe com a fe¬ 
chadura, ouve coisas que você não está ouvindo, vê coisas que você não 
estávendo, sente coisas que você não está sentindo e, de algum modo, descobre 
acombinação certa para abrir o cofre. 

Mestres de comunicação trabalham da mesma forma. Você pode descobrir 
asintaxe mental de qualquer pessoa - pode abrir a combinação para a caixa-forte 
damente dela, ou de sua própria, se pensar como um mestre chaveiro. Você tem 
deprocurar por coisas que não via antes, ouvir coisas que não ouvia antes, sentir 
coi-sas que não sentia antes, e fazer as perguntas que não sabia perguntar antes. 
Sefizer isso com gentileza e atenção, poderá detectar as estratégias de 



qualquerpessoa, em qualquer situação. Pode aprender como dar às pessoas 
precisamenteo que elas querem, e pode ensiná-las como fazer a mesma coisa por 
si mesmas. 

A chave para detectar estratégias é saber que as pessoas lhe dirão tudo quevocê 
precisa conhecer sobre suas estratégias. Elas lhe dirão em palavras. Elas lhedirão 
por meio da maneira como usam seus corpos. Elas lhe dirão até com o 
olhar.Você pode aprender a ler uma pessoa com tanta perícia como aprende a ler 
umlivro ou um mapa. Lembre-se: a estratégia é simplesmente uma ordem 
específicade representação - visual, auditiva, cinestésica, olfativa e gustativa - 
que produzum resultado específico. Tudo que precisa fazer é que as pessoas 
experimentemsuas estratégias, e anotar com cuidado o que fazem 
especificamente para voltar aelas. 

Antes que possa detectar estratégias com efetividade, você deve saber o 
queprocurar, quais são as pistas que indicam a parte do sistema nervoso que a 
pes-soa está usando, a qualquer momento. É também importante reconhecer 
algumasdas tendências comuns que as pessoas desenvolvem e usá-las para criar 
melho-res harmonias e resultados. Por exemplo, as pessoas tendem a usar mais 
umaparte de sua neurologia - visual, auditiva ou cinestésica - do que outras. 
Assim,como algumas pessoas são destras e outras canhotas, elas tendem a 
favorecermais uma modalidade do que outra. 

Mas, antes de detectar as estratégias de alguém, você precisa descobrir 
seuprincipal sistema representativo. Pessoas que são fundamentalmente visuais 
ten-dem a ver o mundo em imagens; conseguem seu maior senso de poder 
entrandona parte visual de seu cérebro. Por estarem tentando acompanhar as 
imagens emseus cérebros, as pessoas visuais tendem a falar muito depressa. Não 
se impor-tam exatamente com o modo como se expressam; estão só tentando pôr 
palavrasnas imagens. Essas pessoas tendem a conversar por metáforas visuais. 
Falamsobre como as coisas parecem para elas, que formas vêem surgir, se as 
coisassão claras ou escuras. 

Pessoas que são mais auditivas tendem a ser mais seletivas sobre as pala-vras 
que usam. Têm vozes mais ressonantes e suas falas são mais lentas, masrítmicas 
e uniformes. Uma vez que as palavras significam tanto para elas, são cui-dadosas 
sobre o que dizem. Tendem a dizer coisas como "Isso soa certo paramim", 

"Posso ouvir o que está dizendo" ou "Tudo está tinindo". 
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Pessoas que são mais cinestésicas tendem a ser ainda mais lentas. 
Reagemfundamentalmente a sensações. Suas vozes escoam devagar como 
melado. Usammetáforas do mundo físico. Estão sempre "agarrando" alguma 
coisa "concreta".Coisas são "pesadas" e "intensas", e elas precisam "entrar em 
contato" com ascoisas. Dizem coisas como "Estou procurando por uma resposta 
mas ainda não apeguei". 

Enquanto representam internamente informações as pessoas movemseus olhos, 
ainda que esse movimento seja leve. Com uma pessoa des-tra o seguinte é 
verdadeiro, e as seqüências resultantes são sistemáti-cas. (Nota: Há pessoas que 
são organizadas de maneira inversa, da di-reita para a esquerda.) 

AUDITIVA (A) CINESTÉSICA (K) 

VISUAL (V) 



Os movimentos dos olhos podem permitir que você saiba como umapessoa está 
representando interiormente seu mundo exterior. A repre-sentação do mundo 
exterior de uma pessoa é o seu "mapa" da realidade- e o mapa de cada pessoa é 
único. 


Todos têm elementos das três modalidades, mas a maioria tem um sistemaque o 
domina. Quando você está aprendendo sobre as estratégias das pessoaspara 
entender como elas tomam decisões, precisa também saber seus 
principaissistemas representativos, a fim de poder apresentar sua mensagem de 
uma ma-neira que atinja a pessoa. Se estiver lidando com uma pessoa 
visualmente orien-tada e não quiser seguir passo a passo, respire fundo e fale 
pausadamente. Vocêa deixará louca. Deve falar de forma que sua mensagem 
combine com a maneiracomo o cérebro dela trabalha. 
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Só de olhar as pessoas e escutar o que dizem, você pode ter uma idéia ime-diata 
de quais sistemas estão usando. E a PNL utiliza indicadores ainda mais es¬ 
pecíficos para saber o que está acontecendo na mente de alguém. 

Há muito se diz que os olhos são os espelhos da alma. No entanto, há 
poucotempo, aprendemos como isso é verdade. Não há nenhum mistério 
parapsicológi-co nisso. É só ser observador, olhar uma pessoa bem nos olhos, e 
você pode ime-diatamente ver qual o sistema representativo que ela está usando 
num momentoespecífico: o visual, auditivo ou cinestésico. 

Responda: de que cores eram as velas de seu bolo de aniversário, quandofez 12 
anos? Pare um momento e lembre-se... Para responder essa pergunta, 90por 
cento de vocês olham para cima e para a esquerda. É onde as pessoas des-tras, e 
mesmo algumas canhotas, têm acesso para recordar imagens visuais. Aquiestá 
outra pergunta: como ficaria Mickey Mouse com uma barba? Pare um momen-to 
para imaginar isso. Desta vez, provavelmente, seus olhos irão para cima e paraa 
direita. É onde os olhos das pessoas vão para ter acesso a imagens 
construí das. Assim, só de fitar os olhos das pessoas, é possível saber a qual 
sistema sensorialestão tendo acesso. Ao ler seus olhos, poderá ler suas 
estratégias. Lembre-se:uma estratégia é a seqüência de representações internas 
que permitem a umapessoa executar uma tarefa particular. A seqüência lhe diz o 
"como" do que al-guém está fazendo. Memorize as tabelas seguintes a fim de 
poder entender e re-conhecer as pistas de acesso dos olhos. 

Mantenha uma conversa com alguém e observe o movimento dos olhos de¬ 
le/dela. Faça-lhe perguntas que o/a obriguem a lembrar-se de imagens, sons 
ousensações. Para que lado foram os olhos, após cada uma das perguntas? Verifi¬ 
que para si mesmo: funciona! 



Se, por exemplo, os olhos de uma pessoa vão para cima e para a esquerda,ela 
imaginou alguma coisa a partir de sua memória. Se forem agora em direção 
àorelha esquerda, ela ouviu alguma coisa. Quando os olhos se abaixam para a di¬ 
reita, a pessoa está tendo acesso à parte cinestésica de seu sistema representati¬ 
vo. 

Da mesma forma, se estiver tendo dificuldade para lembrar-se de alguma coi-sa, 
talvez seja porque você não está colocando seus olhos em uma posição quelhe dê 
claro acesso à informação de que precisa. Se está tentando lembrar-se dealguma 
coisa que viu há poucos dias atrás, olhar baixo para a direita não o ajudaráa ver 
aquela imagem. No entanto, se olhar para cima e para a esquerda, descobri-rá 
que será capaz de se lembrar rapidamente da informação. Uma vez que sabepara 
onde olhar para achar a informação guardada em seu cérebro, será capaz 
deatingi-la com rapidez e facilidade. (Para cerca de 5 a 10 por cento das pessoas, 
adireção dessas pistas de acesso será inversa. Veja se encontra um amigo 
canhotoou uma pessoa ambidestra com pistas de acesso invertidas.) 

Outros aspectos de fisiologia das pessoas não dão pistas sobre seus 
modos.Quando as pessoas estão respirando com a parte alta dos pulmões, estão 
pen-sando visualmente. Quando a respiração é no meio do diafragma, ou do 
peito todo,estão num modo auditivo. Respiração profunda e baixa, no estômago, 
indica aces-so cinestésico. Observe três pessoas respirando, e note a média e a 
localização desua respiração. 
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Aqui estão alguns tipos de perguntas que você pode fazer para conseguir es¬ 
pécies específicas de respostas: 


PARA 

VOCÊ DEVE PERGUNTAR 

CONSEGUIR 


"Quantas janelas há em sua casa?", "Qual é a primeira coisa 
quevê quando acorda pela manhã?", "Como era seu namorado 
ounamorada, quando você tinha 16 anos?", "Qual é o cômodo 
Imagens maisescuro de sua casa?", "Qual de seus amigos tem o cabelo 

visuaislembradas maiscurto?", "Qual era a cor de sua primeira bicicleta?", "Qual 



Visuais 

construídos 


Auditivas 

lembradas 


Auditivas 

construídas 

Diálogo 

auditivointerno 


foi omenor animal que viu, na última visita ao zoológico?", 
"Qual era acor do cabelo de sua primeira professora?", "Pense 
em todas ascores diferentes de seu quarto." 


"Como seria você se tivesse três olhos?" "Imagine um 
policialcom cabeça de leão, cauda de coelho e asas de águia.", 
"Imagi-ne o horizonte de sua cidade subindo em rolos de 
fumaça.", "Po-de se ver com cabelos dourados?" 


"Qual foi a primeira coisa que disse hoje?", "Qual foi a 
primeiracoisa que alguém disse a você, hoje?", "Diga o nome 
de uma dassuas músicas favoritas, de quando era mais 
jovem.”, "Quais ossons da natureza de que mais gosta?", 

"Qual é a nona palavrada canção ‘Mary Had a Little Lamb’?", 
"Cante para si The Rose”,"Ouça em sua mente uma pequena 
queda d'água, num calmo diade verão”, "Ouça em sua mente a 
sua música favorita.”, “Qual é aporta de sua casa que bate 
com mais força?", "Qual é mais sua-ve, a batida da porta de 
seu carro ou a batida da tampa de seubaú?", "Quem de suas 
amizades tem a voz mais agradável?" 


"Se você pudesse fazer qualquer pergunta a Thomas 
Jefferson,Abraham Lincoln e John F. Kennedy, o que 
perguntaria?”, “0 quediria você se alguém lhe perguntasse 
como poderíamos eliminara possibilidade de guerra nuclear?", 
"Imagine o som da buzina deum carro transformando-se no de 
uma flauta. 


"Repita esta pergunta para si em seu interior: 0 que é mais im¬ 
portante na minha vida, agora?” 


"Imagine a sensação de gelo derretido em sua mão.", "Como 
sesentiu hoje de manhã logo que acordou?", "Imagine a 
sensaçãode um bloco de madeira transformando-se em seda.”, 



Palavras 


"Quão frioestava o mar na última vez que esteve lá?", "Qual é 
o carpetemais macio de sua casa?", "Imagine preparando-se 
cinestésicas para um a-gradável banho quente.", "Pense como seria a 

sensação de es-corregar sua mão sobre um pedaço de madeira 
áspera e depoisum pedaço de musgo macio e fresco." 


A voz é igualmente expressiva. As pessoas visuais falam em torrentes rápidase, 
em geral, têm tonalidades altas, nasais ou forçadas. Tonalidades baixas e pro¬ 
fundas e fala lenta são, geralmente, de cinestésicos. Mesmo um ritmo e 
tonalidaderessonantes e claros indicam acesso auditivo. Você pode até ler a cor 
da pele.Quando você pensa visualmente, seu rosto tende a ficar mais pálido. 
Uma face 
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PARA 

CONSEGUIR 

VOCE DEVE PERGUNTAR 

Imagens visuais 
lembradas 

"Quantas janelas há em sua casa?' 1 , "Qual é a primeira coisa que 
vê quando acorda pela manhã?", "Como era seu namorado ou 
namorada, quando você tinha 16 anos?' 1 , "Qual é o cômodo mais 
escuro de sua casa?", "Qual de seus amigos tem o cabelo mais 
curto?”, "Qual era a cor de sua primeira bicicleta?", "Qual foi o 
menor animal que viu, na última visita ao zoológico?", "Qual era a 
cor do cabelo de sua primeira professora?", "Pense em todas as 
cores diferentes de seu quarto."__ 

Visuais 

construídos 

"Como seria você se tivesse três olhos?” "Imagine um policial 
com cabeça de leào, cauda de coelho e asas de águia.”, "Imagi¬ 
ne o horizonte de sua cidade subindo em rolos de fumaça.", "Po¬ 
de se ver com cabelos dourados?" 

Auditivas 

lembradas 

Auditivas 

construídas 

"Qual foi a primeira coisa que disse hoje?", "Qual foi a primeira 
coisa que alguém disse a você, hoje?”, "Diga o nome de uma das 
suas músicas favoritas, de quando era mais jovem.", "Quais os 
sons da natureza de que mais gosta?", "Qual é a nona palavra 
da canção Mary Had a Little Lamb'?", "Cante para si 'The Rose", 
"Ouça em sua mente uma pequena queda d'água, num calmo dia 
de verão", "Ouça em sua mente a sua música favorita.”, "Qual é a 
porta de sua casa que bate com mais força?", "Qual é mais sua¬ 
ve, a batida da porta de seu carro ou a batida da tampa de seu 
baú?", "Quem de suas amizades tem a voz mais agradável?" 

"Se você pudesse fazer qualquer pergunta a Thomas Jefferson, 
Abraham Lincoln e John F. Kennedy. o que perguntaria?”, “0 que 
diria você se alguém lhe perguntasse como poderíamos eliminar 
a possibilidade de guerra nuclear?”, "Imagine o som da buzina de 
um carro transformando-se no de uma flauta. 

Diálogo auditivo 
interno 

"Repita esta pergunta para si em seu interior: 0 que é mais im¬ 
portante na minha vida, agora?" 

Palavras 

cinestésicas 

"Imagine a sensação de gelo derretido em sua mão.", "Como se 
sentiu hoje de manhã logo que acordou?”, "Imagine a sensação 
de um bloco de madeira transformando-se em seda.”, "Quão frio 
estava o mar na última vez que esteve lá?", "Qual é o carpete 
mais macio de sua casa?", "Imagine preparando-se para um a- 
gradável banho quente.", "Pense como seria a sensação de es¬ 
corregar sua mão sobre um pedaço de madeira áspera e depois 
um pedaço de musgo macio e fresco." 


corada indica acesso cinestésico. Quando a cabeça de alguém está levantada, es¬ 
tá num modo visual. Se está balançando, ou ligeiramente erguida (como ao escu¬ 
tar), está em auditivo. Se está abaixada, ou os músculos do pescoço 
relaxados,está em cinestésico. 

Assim, mesmo com um mínimo de comunicação, você pode ter pistas 
claras,inconfundíveis, sobre como trabalha a mente das pessoas e a que tipos de 
men-sagens ela responde e usa. A maneira mais simples de se detectar 
estratégias é,simplesmente, fazer as perguntas certas. Lembre-se: há estratégias 
para tudo -para compras e para vendas, para ficar motivado e para se apaixonar, 
para atrairpessoas e para ser criativo. Quero discorrer sobre algumas delas com 




você. Ame-lhor maneira de aprender não é observar, mas fazer. Portanto, faça 
esses exercí-cios com mais alguém, se for possível. 


CHAVES DE ACESSO VISUAL 



VR Visual recordado: Ver imagens de coisas vistas da maneira como foram 
vistas an-tes. Exemplos de perguntas que usualmente detectam essa espécie de 
processamentoincluem "Qual é a cor dos olhos de sua mãe?" e "Com o que se 
parece seu casaco?" 

Vc Visual construído: Ver imagens de coisas nunca vistas antes, ou ver coisas 
dife-rentemente do que foram vistas antes. Perguntas que em geral detectam essa 
espéciede processamento incluem "Como seria um hipopótamo cor de laranja 
com bolas púr-pura?" e "Como você se pareceria do outro lado da sala?" 

Ar Auditivo recordado: Lembrar sons ouvidos antes. Perguntas que usualmente 
de-tectam essa espécie de processamento incluem "Qual foi a última coisa que 
eu disse?"e "Como é o alarme de seu despertador?" 

Ac Auditivo construído: Ouvir palavras nunca ouvidas realmente dessa maneira 
an-tes. Pôr sons e palavras juntas numa nova forma. Perguntas que tendem a 
detectar es-sa espécie de processamento incluem "Se você fosse criar uma 
música nova agora,como ela seria?" e "Imagine o som de uma sirene feito por 
uma guitarra elétrica". 

Ad Auditivo digital: Falar para si mesmo. Afirmações que tendem a detectar 
essa es-pécie de processamento incluem “Dizer alguma coisa para si que 
freqüentemente dizpara si mesmo" e "Recitar o Compromisso de Fidelidade". 


K Cinestésico: Sentir emoções, sensações táteis (sentido de toque), ou 
sensaçõesproprioceptivas (movimentos musculares). Perguntas que detectam 



essa espécie deprocessamento incluem “Como é a sensação de ser feliz?", "Qual 
é a sensação de to-car num pinhão?" "Como é a sensação de correr?" 

(Atravessando passagens em psicoterapia, de John Grinder e Richard Ban-dler, 
1981 - Real People Press, reimpresso com autorização.) 
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A chave para a detecção efetiva da estratégia de uma pessoa é pô-la num es-tado 
"associado" total. Então, ela não tem outra escolha a não ser contar-lhe exa¬ 
tamente quais são suas estratégias - se não for de uma forma verbal, será não- 
verbal, pelos movimentos dos olhos, mudança de posição do corpo, e assim 
pordiante. Estado é a ligação direta para a estratégia. É o interruptor que abre os 
cir-cuitos para o inconsciente de uma pessoa. Tentar detectar estratégia quando 
apessoa não está num estado associado total é como tentar fazer torrada sem 
ligara torradeira, ou movimentar um carro sem bateria. Você não quer uma 
discussãointelectual; você quer que as pessoas reexperimentem o estado e, 
assim, a sintaxeque o produziu. 

Mais uma vez, pense em estratégias como receitas. Se você conhece 
umconfeiteiro que faz o melhor bolo do mundo, poderá ficar desapontado ao 
constatarque ele não sabe exatamente como descrever o processo. Ele o faz 
inconsciente-mente. Sobre a quantidade dos ingredientes, ele diria: "Não sei, 
uma pitada disso,um pouco daquilo". Assim, em vez de pedir que lhe diga, faça 
com que ele mostre.Ponha-o na cozinha, a bater o bolo. Você anotaria cada passo 
que desse e antesque ele pusesse aquele pouco disso ou daquilo, imediatamente 
você o pegaria emediria. Seguindo o confeiteiro durante o processo inteiro, 
anotando os ingredien-tes, as quantidades e a sintaxe, teria, então, uma receita 
que você poderia repetirno futuro. 

Detecção de estratégia é exatamente o mesmo. Você deve pôr a pessoa devolta 
na cozinha - voltar ao tempo quando estava experimentando um estado 
emparticular - e, então, descobrir qual foi a primeira coisa que fez com que 
ficassenesse estado. Foi alguma coisa que viu ou ouviu? Ou foi o toque de 
alguma coisaou alguém? Após a pessoa ter contado o que aconteceu, observe-a e 
pergunte:"Qual foi a coisa seguinte que fez com que ficasse nesse estado? 

Foi...?" e assimpor diante, até que ela fique no estado em que você está 
pensando. 



Toda detecção de estratégia segue esse modelo. Você tem de pôr a pessoano 
estado apropriado, fazendo-a lembrar um tempo específico, quando ela 
estavamotivada, ou apaixonada, ou criativa, ou qualquer outra estratégia que 
queira de-tectar. Faça-a reconstruir sua estratégia, fazendo perguntas claras e 
sucintas so-bre a sintaxe do que viu, ouviu e sentiu. Por fim, após ter a sintaxe, 
pegue as sub-modalidades da estratégia. Descubra o que, especificamente, sobre 
as imagens,sons e sensações, colocou a pessoa nesse estado. Foi o tamanho da 
imagem? Otom da voz? 

Tente essa técnica para detectar uma estratégia de motivação com mais al-guém. 
Primeiro, ponha a outra pessoa num estado receptivo. Pergunte: "Podelembrar-se 
de um tempo em que você estava totalmente motivado para fazer al-guma 
coisa?" Você está procurando uma resposta congmente, na qual a voz dapessoa e 
a linguagem do corpo lhe dêem a mesma mensagem de uma maneiraclara, firme 
e confiável. Lembre-se: ela não está muito consciente da própria se-qüência. Se, 
por um momento, isso foi parte de seu comportamento, ela o faz mui-to 
rapidamente. A fim de seguir cada um de seus passos, você tem de lhe pedirque 
vá mais devagar e prestar atenção ao que ela diz e ao que os olhos e o corpodela 
comunicam. 

O que significa se você pergunta a uma pessoa: "Pode se lembrar de quandose 
sentiu muito motivada"?, e ela dá de ombros e responde: "O quê?". Significaque 
ainda não está no estado que você quer. Algumas vezes, alguém dirá sim e 
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balançará a cabeça negativamente. Mesma coisa: não está realmente associada 
àexperiência; não está no estado. Assim, você tem de ter certeza de que ela 
estádentro da experiência específica que a deixa no estado certo. Então, você 
pergun-ta: "Pode lembrar-se de uma época específica, quando você estava 
totalmente mo-tivado a fazer alguma coisa? Pode voltar para aquele tempo e 
entrar outra vez na-quela experiência?" Isso, na maioria das vezes, resolve. 

Quando você tiver a pessoa num estado envolvente, pergunte: "Enquanto 
selembrava daquele tempo, qual foi a primeira coisa que fez com que ficasse 
total-mente motivada? Foi alguma coisa que viu, que ouviu, ou foi o toque de 
algumacoisa ou alguém? Se ela responde que, certa vez, ouviu um discurso 



empolgantee, imediatamente, sentiu-se motivada a fazer alguma coisa, sua 
estratégia motiva-cional começa com o auditivo exterior (Ae). Você não a 
motivaria mostrando-lhealguma coisa, ou fazendo com que ela fizesse alguma 
coisa física. Ela respondemelhor a palavras e sons. 

Agora já sabe como chamar sua atenção. Mas, ainda não se trata da estraté-gia 
inteira. As pessoas respondem tanto externa como internamente. Assim, teráde 
encontrar a parte interior de sua estratégia. Pergunte a seguir: "Após você 
ouvirtal coisa, qual foi a coisa seguinte que fez com que ficasse totalmente 
motivadapara fazer algo? O que imaginou em sua mente? Disse alguma coisa 
para si mes-mo? Teve uma certa emoção ou sensação?" 

Se ela responde que imaginou uma cena, a segunda parte de sua estratégia 
évisual interior (Vi). Após ouvir alguma coisa que a motiva, ela forma 
imediatamenteuma imagem mental que a deixa mais motivada. É provável que 
seja uma imagemque a ajuda a focalizar o que quer fazer. Você ainda não tem a 
estratégia toda; lo-go, precisa continuar perguntando: "Após ter ouvido alguma 
coisa e formado umaimagem em sua mente, o que fez, em seguida, com que 
ficasse totalmente moti-vada? Disse alguma coisa para si mesma? Sentiu algo 
dentro de você, ou aconte-ceu mais alguma coisa?" Se nesse ponto ela tem uma 
sensação que a deixa to-talmente motivada, ela completou sua estratégia. Ela 
produziu uma série de repre-sentações, neste caso Ae-Vi-Ki, que criaram o 
estado de motivação. Ela ouviu al-guma coisa, viu uma imagem em sua mente e, 
então, sentiu-se motivada. A maio-ria das pessoas precisa de um estímulo 
exterior e dois ou três interiores, antes determinarem, apesar de algumas terem 
estratégias que envolvem uma sequênciade dez ou quinze representações 
diferentes antes de atingirem o estado desejado. 

Agora que você já sabe a sintaxe da estratégia dela, precisa descobrir 
assubmodalidades. Então, pergunte: "O que, na coisa que ouviu, motivou-a? Foi 
otom de voz da pessoa, as palavras em si, a rapidez ou ritmo da voz? O que 
imagi-nou em sua mente? Era uma imagem grande, brilhante...?" Tendo 
perguntado tudoisso, você pode testar as respostas, contando-lhe, no mesmo tom 
sobre algumacoisa que queria motivá-la a fazer e, então, dizer-lhe o que 
imaginava em sua men-te e as sensações que isso criará. Se você fizer tudo isso 
com cuidado, verá apessoa entrar num estado motivado, bem diante de seus 
olhos. Se duvida da im-portância da sintaxe, tente mudar a ordem, de repente. 
Diga-lhe como se sentirá eo que dirá para si, e você a verá dar-lhe um olhar 
desinteressado. Você tem os in-gredientes certos, na ordem errada. 
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DETECÇÃO DE ESTRATÉGIA 

Pode se lembrar de uma época em que estava totalmente [...]? 

Pode se lembrar de uma época específica? 

Volte para aquela época e experimente-a... (ponha-os em estado) 

Enquanto você se lembra daquela época... (mantenha-os em estado) 

A. Qual foi exatamente a primeira coisa que fez com que ficasse [...]? 

Foi alguma coisa que viu? 

Foi alguma coisa que ouviu? 

Foi o toque de alguma coisa ou alguém? 

Qual foi exatamente a primeira coisa que fez com que ficasse totalmente 

[...]? 

Após você (ter visto ouvido ou sido tocado), qual foi exatamente a coisaseguinte 
que fez com que ficasse totalmente [...]? 

B. Você... 

Imaginou uma cena? 

Disse,alguma coisa para si mesmo? 

Teve uma certa sensação ou emoção? 

Qual foi exatamente a coisa seguinte que fez com que ficasse [...]? 



Após você estar A[...] e B[...] (viu alguma coisa, disse alguma coisa parasi 
mesmo, e assim por diante), qual foi exatamente a coisa seguinte quefez com 
que ficasse totalmente [...]? 

C. Você... 

Imaginou uma cena? 

Disse alguma coisa para si mesmo? 

Teve uma certa emoção ou sensação? 

Ou aconteceu mais alguma coisa? 

Qual foi exatamente a coisa seguinte que fez com que ficasse [...]?Pergunte, 
nesse ponto, se a pessoa estava muito [...] (atraída, motivada,ou outra coisa). 

Se for sim, a detecção está completa. Se for não, continue detectando a sin-taxe 
até a conclusão congruente do estado. O passo seguinte é simplesmentedetectar 
as submodalidades específicas de cada representação na estratégiadessa pessoa. 
Assim, se o primeiro passo da estratégia era visual, você per-guntaria: 

E sobre o que você viu? (visual externo) 

Então você perguntaria: 

O que foi que especificamente o motivou, no que viu? 

Foi o tamanho? 

O brilho? 

A maneira como se movia? 

Continue esse processo até que tenha todas as submodalidades para a estra-tégia. 
Então simplesmente fale sobre alguma coisa que queira motivar essapessoa a 
fazer, usando a mesma sintaxe e as mesmas palavras-chave das submodalidades e 
então julgue pelos resultados que você produziu no estadodessa pessoa. 
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Quanto tempo leva para detectar a estratégia de uma pessoa? Depende 
dacomplexidade da atividade que você queira saber. Às vezes, leva somente um 
mi-nuto ou dois para aprender a sintaxe exata que a motivará a fazer qualquer 
coisaque queira. 

Digamos que você é um treinador de corridas. Você quer motivar a pessoa 
doexemplo acima, digamos um rapaz, a tornar-se um grande corredor de 
maratona.Apesar de ele ter algum talento e interesse, não está realmente 
motivado a assu-mir um compromisso. Portanto, como começaria? Levá-lo-ia 
para ver os melhorescorredores no treino? Mostraria a pista? Falaria rápido para 
manter-se animado,para mostrar-lhe como está excitado? Não, claro que não. 
Cada demonstraçãodesse comportamento poderia atingir uma pessoa de 
estratégia visual, e isso adeixaria fria. 

Em vez disso, você precisa atingi-lo fazendo uma ligação com os 
estímulosauditivos que o mantêm interessado. Para começar, não falaria a mil 
por hora, co-mo uma pessoa visual faria, e nem num ritmo cinestésico lento e 
gotejante. Usariauma voz bem modulada firme, clara, ressonante. Falaria 
exatamente nas mesmassubmodalidades de altura e tempo que, conforme 
aprendeu, acionam o começo daestratégia de motivação daquela pessoa. Pode-se 
dizer algo assim: "Estou certode que ouviu muito sobre o sucesso que nosso 
programa de corridas tem tido. Nomomento, é só disso que se fala na faculdade. 
Este ano temos atraído grandesmultidões. É espantosa a zoeira que fazem. Tenho 
rapazes que disseram que obarulho da multidão opera maravilhas com eles, 
levando-os a níveis que nuncapensaram poder alcançar. E a ovação, quando você 
atinge a linha de chegada, éassombrosa. Nunca tinha ouvido igual, em todos os 
meus anos de treinador". Ago-ra você está falando a linguagem dele. Está 
usando o mesmo sistema representa-tivo. Você pode gastar horas mostrando-lhe 
o imenso estádio novo, e ele estarácochilando. Deixe-o ouvir o brado da torcida 
quando cruzam a linha de chegada, eo terá cativado. 

Essa é só a primeira parte da sintaxe, a isca que o mantém em ação, mas nãoo 
manterá totalmente motivado. Você precisa juntar também a seqüência 
interior.Dependendo das descrições que ele lhe faça, você pode passar das 
sugestõesauditivas para algo assim: "Quando você ouvir o grito da torcida de sua 
cidade na-tal, será capaz de imaginar-se correndo a melhor competição de sua 
vida? Vai sesentir absolutamente motivado para disputar a corrida de sua vida?" 


Se você tem uma firma, motivar seus empregados é assunto do maior inte-resse, 



sob pena de não poder manter o negócio por muito tempo. Porém, quantomais 
você sabe sobre estratégias de motivação, mais reconhece como é difícil mo¬ 
tivar bem. Afinal, se cada um de seus empregados tem uma estratégia diferente, 
édifícil satisfazer as necessidades de todos. Se, simplesmente, puser em 
práticasua própria estratégia, irá motivar só as pessoas que são como você. Pode 
fazer amais convincente e bem pensada preleção do mundo sobre motivação e, a 
menosque seja endereçada às específicas estratégias de pessoas diferentes, não 
adian-tará nada. 

O que pode você fazer sobre isso? Bem, compreender estratégia deve dar- 
lheduas idéias claras. Primeira, cada técnica de motivação dirigida a um grupo 
deveter alguma coisa para todos - alguma coisa visual, alguma coisa auditiva e 
algumacoisa cinestésica. Deve mostrar-lhes coisas, fazer com que ouçam coisas 
e dar- 
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lhes sensações. E você deve ser capaz de variar sua voz e entonações, 
paraprender todos os três tipos. 

Segunda, não há substituto para trabalhar com pessoas, consideradas 
comoindivíduos. Você pode proporcionar amplas sugestões para um grupo, que 
darão acada um alguma coisa com que trabalhar. Para entrar na tonalidade das 
estraté-gias que pessoas diferentes usam, o ideal seria detectar as estratégias 
individuais. 

O que vimos até o momento foi a fórmula básica para detectar a estratégia 
dealguém. Para ser capaz de usá-la efetivamente, você precisa conhecer mais 
deta-lhes sobre cada passo da estratégia. Precisa acrescentar as submodalidades 
aomodelo básico. 

Por exemplo, se a estratégia de compra de uma pessoa começa com algo vi-sual, 
o que é que prende seus olhos? Cores brilhantes? Tamanho grande? Ela 
ficamaluca quando vê certos padrões ou desenhos rústicos e manchados? Se ela 
forauditiva, é atraída por vozes sensuais ou fortes? Gosta de ruídos altos ou de 
ummurmúrio bem afinado? Saber a principal submodalidade de alguém é um 
grandecomeço. Para ser exato, para apertar realmente os botões certos, você 
precisa sa-ber mais. 


Compreender estratégia é absolutamente essencial para ter sucesso em ven-das. 



Há alguns vendedores que compreendem isso por instinto. Quando encon-tram 
um cliente em potencial, logo se tornam cordatos e detectam suas estratégiasde 
tomar decisões. Eles podem começar: "Reparei que está usando a máquina co¬ 
piadora de nosso concorrente. Estou curioso! Qual foi a primeira coisa que o 
fezquerer comprar essa máquina? Foi alguma coisa que viu ou leu sobre ela..., 
ou al-guém lhe falou a respeito? Ou foi como se sentiu em relação ao vendedor, 
ou aopróprio produto?" Essas perguntas podem parecer um pouco estranhas, mas 
umvendedor que quer ser gentil dirá: "Estou curioso porque quero realmente 
satisfa-zer suas necessidades". A resposta a essas perguntas pode bem prover o 
vende-dor de informações muito valiosas sobre como apresentar seu produto da 
maneiramais efetiva. 

Clientes têm estratégias de compras muito específicas. Não sou diferente 
dosoutros quando compro. Há muitas maneiras de fazer as coisas erradas - 
tentarempurrar-me o que não quero, de uma forma que não desejo ouvir. Não 
existemmuitas maneiras de fazê-las certo. Assim, para ser efetivo, um vendedor 
deve fazerseus clientes voltarem para a época em que compraram alguma coisa 
de que gos-taram. Ele tem de descobrir o que fez com que decidissem comprá-la. 
Quais sãoos ingredientes-chave e as submodalidades? Um vendedor que aprende 
como de-tectar estratégias estará aprendendo as exatas necessidades de seu 
cliente. Esta-rá, então, fortalecido para satisfazer realmente aquelas necessidades 
e ganhar umfreguês permanente. Quando você detecta a estratégia de alguém, 
pode aprenderem instantes o que de outra forma levaria dias ou semanas para 
aprender. 

E sobre estratégias limitadoras, como comer demais? Eu mesmo pesava 
123quilos. Como estufei a tal ponto? Fácil. Desenvolvi uma estratégia de farras e 
su-peralimentação. E isso é que me dirigia. Descobri qual era minha estratégia, 
lem-brando das vezes que não estava com fome e, no entanto, tornava-me 
faminto de-pois de poucos minutos. 

Relembrando esses momentos, perguntei-me: "O que provoca em mim a von¬ 
tade de comer? É alguma coisa que eu vejo, ouço, ou o toque de alguma coisa 
oude alguém?" Percebi que era alguma coisa que via. Estava dirigindo e, de 
repente, 
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via anúncios de uma certa cadeia de lanchonetes. Assim que os via, 



imaginavaminha comida favorita e, então, dizia para mim mesmo: "Caramba! 
Estou faminto".Isso criava sensações de fome, à qual eu reagia parando para 
fazer uma refeição.Eu poderia não estar com fome, até ver os anúncios e acionar 
essa estratégia. Eesses anúncios estavam em toda parte. Também, se alguém me 
perguntas se: "Quer procurar alguma coisa para comer?", mesmo que eu não 
estivesse com fo-me, começaria a me imaginar (imagem em minha mente) 
comendo certos pratos. Diria, então, para mim mesmo: "Caramba! Estou com 
fome", o que criaria a sensa-ção de fome, e diria: "Vamos comer". E, é claro, 
havia os comerciais de televisão,que sempre mostravam comida após comida e 
perguntavam, "Você não está comfome?... Você não está com fome?" Meu 
cérebro responderia formando imagens, eeu diria para mim mesmo: "Puxa, estou 
com fome", e isso criaria a sensação sufi-ciente para me dirigir ao restaurante 
mais próximo. 

Finalmente, mudei meu comportamento, mudando minha estratégia. Arrumei-a 
de forma que, quando visse anúncios de comida, me imaginasse olhando 
parameu corpo, feio e gordo num espelho, a me dizer: "Estou horrível. Posso 
dispensaresta refeição". Então me imaginava conseguindo, vendo meu corpo 
tornar-se maisforte, falando para mim mesmo: "Esplêndido! Você está ótimo", 
que criava umavontade de conseguir mais. Liguei tudo isso através da repetição - 
ver o anúncio,imediatamente ver minha imagem gorda, ouvir meu diálogo 
interior, e assim pordiante, diversas vezes - da mesma forma que um sistema 
swish, até ver que osanúncios ou os convites para almoçar automaticamente 
acionassem minha novaestratégia. O resultado obtido com essa nova estratégia é 
o corpo que tenho agorae os hábitos alimentares que mantenho até hoje. Você, 
também, pode descobrirestratégias com as quais sua mente inconsciente está 
criando resultados que nãodeseja. E você pode mudar essas estratégias, agora! 

Após descobrir as estratégias de alguém, você pode fazer esse alguém sentir-se 
realmente amado, acionando os estímulos exatos que provocam a 
ocorrênciadessa sensação dentro da pessoa. Você pode também imaginar qual é 
sua própriaestratégia para o amor. As estratégias amorosas são diferentes de 
muitas outras,de uma maneira geral. Em vez de um procedimento de três ou 
quatro passos, ge-ralmente há um só. Há um toque, uma coisa para dizer, ou uma 
maneira de olharpara uma pessoa, que a faz sentir-se totalmente amada. 

Isso significa que qualquer um precisa de somente uma coisa para se 
sentiramado? Não. Gosto de ter todas as três, e estou certo de que você também. 
Que-ro que alguém me toque da maneira certa, diga que me ama e mostre que 



me a-ma. Assim como um sentido, em geral, domina os outros, uma maneira de 
expres-sar amor instantaneamente abre sua combinação, fazendo você se sentir 
totalmen-te amado. 

Como você detecta a estratégia amorosa de alguém? Você já deve saber.Qual é a 
primeira coisa a fazer? Qual é a primeira coisa que faz quando está de-tectando 
qualquer estratégia? Você põe a pessoa no estado cuja estratégia querdetectar. 
Lembre-se: estado é a corrente que mantém o circuito em movimento.Assim, 
pergunte à outra pessoa: "Pode lembrar-se de um tempo em que se 
sentiatotalmente amada?" Para ter certeza que ele ou ela esteja no estado certo, 
conti-nue com: "Pode lembrar-se de uma época específica em que se sentia 
totalmenteamada? Volte para esse tempo. Lembra como se sentia? 

Reexperimente essassensações em seu corpo, agora". 
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Assim você terá a pessoa no estado certo. A seguir, você tem de detectar 
aestratégia. Pergunte: "Enquanto se lembra daquele tempo e sente aquelas 
profun-das sensações de amor, é absolutamente necessário que uma pessoa lhe 
mostreamor comprando-lhe presentes, saindo com você ou olhando-a de uma 
certa ma-neira? É absolutamente necessário que essa pessoa mostre amor dessa 
formapara que você se sinta totalmente amada?" Anote a resposta e sua 
congruência. Aseguir, ponha a pessoa de volta ao estado e diga: "Lembre-se 
daquele tempo emque se sentia totalmente amada. A fim de sentir essas 
profundas sensações deamor, é absolutamente necessário que a pessoa expresse 
seu amor de uma certaforma para que se sinta totalmente amada?" Julgue as 
respostas verbais e nãoverbais por congruência. Por fim, pergunte: "Lembre-se 
como é sentir-se totalmen-te amada. A fim de que sinta aquelas profundas 
sensações de amor, é necessárioque alguém a toque de uma certa maneira para se 
sentir totalmente amada?" 

DETECTANDO ESTRATÉGIAS AMOROSAS 

Pode lembrar-se de uma época em que se sentia totalmente amado?Pode 
lembrar-se de uma época específica? 

Enquanto você volta para aquela época e experimenta-a (ponha a pes-soa no 
estado): 


V: A fim de que sinta esses profundos sentimentos de amor, é absolu-tamente 



necessário que a pessoa lhe demonstre seu amor...levando-o/a a lugares finos? 
comprando-lhe coisas?olhando-o/a de certa forma? 

É absolutamente necessário que a pessoa lhe demonstre seu amordessa maneira, 
para que você se sinta totalmente amado/a? (Julgue pelafisiologia.) 

A: A fim de que sinta esses profundos sentimentos de amor, é absoluta-mente 
necessário que a pessoa... 

diga a você que o/a ama, de uma certa maneira? (Julgue pelafisiologia.) 

K: A fim de que sinta esses profundos sentimentos de amor, é absoluta-mente 
necessário que a pessoa... 

toque-o/a de uma certa forma? (Julgue pela fisiologia.) 

Agora detecte a submodalidade. Como, especificamente? Mostre-me, di-ga-me, 
demonstre-me. 

Teste a estratégia interna e externamente. Julgue pela fisiologia congru-ente. 

Uma vez descoberto o ingrediente-chave que cria essas profundas sensaçõesde 
amor por uma pessoa, você precisa agora descobrir as submodalidades especí¬ 
ficas. Por exemplo, pergunte: "Especificamente, como é que alguém precisaria 
to- 
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DETECTANDO ESTRATÉGIAS AMOROSAS 

Pode lembrar-se de uma época em que se sentia totalmente amado? 
Pode lembrar-se de uma época especifica? 

Enquanto você volta para aquela época e experimenta-a (ponha a pes¬ 
soa no estado): 

V: A fim de que sinta esses profundos sentimentos de amor, é absolu¬ 
tamente necessário que a pessoa lhe demonstre seu amor... 
levando-o/a a lugares finos? 
comprando-lhe coisas? 
olhando-o/a de certa forma? 

É absolutamente necessário que a pessoa lhe demonstre seu amor 
dessa maneira, para que você se sinta totalmente amado/a? (Julgue pela 
fisiologia.) 

A: A fim de que sinta esses profundos sentimentos de amor, é absoluta¬ 
mente necessário que a pessoa... 

diga a vocè que o/a ama, de uma certa maneira? (Julgue pela 
fisiologia.) 

K: A fim de que sinta esses profundos sentimentos de amor, é absoluta¬ 
mente necessário que a pessoa... 

toque-o/a de uma certa forma? (Julgue pela fisiologia.) 

Agora detecte a submodalidade. Como, especificamente? Mostre-me, di¬ 
ga-me, demonstre-me. 

Teste a estratégia interna e externamente. Julgue pela fisiologia congru¬ 
ente. 


cá-la para fazer você se sentir bem apaixonada?" Faça a pessoa demonstrar. 

E,depois, teste-a. Toque-a dessa forma - e se você o fez com jeito, verá uma mu¬ 
dança instantânea no estado. 

Faço isso todas as semanas em seminários, e nunca falha. Todos temos umcerto 
olhar um certo modo de ajeitar o cabelo, um certo tom de voz - uma maneirade 
dizer te amo, enfim - que deixa o outro derretido. Muitos de nós não 
sabíamos,antes, o que era isso. Mas, no estado, somos capazes de surgir com 
algo que fazalguém se sentir absoluta e totalmente amado. 

Não importa que as pessoas que assistem aos seminários não me conheçam,que 
estejam de pé no meio de uma sala cheia de estranhos. Se localizo suas es¬ 
tratégias amorosas, se as toco e olho de maneira certa, elas se derretem. Elas 
têmpouca escolha porque seus cérebros estão recebendo os sinais semelhantes 
aosque criam para elas a sensação de serem completamente amadas. 


Uma minoria de pessoas virá primeiro com duas estratégias amorosas, emvez de 




uma só. Pensarão num toque e em alguma coisa que gostam que lhe sej adita. 
Portanto, você tem de mantê-las no estado certo e conduzi-las a fazer 
umadistinção. Pergunte-lhes se se sentiriam totalmente amadas caso tivessem o 
toquemas não o som. Se tivessem o som mas não o toque, a sensação seria a 
mesma?Se estiverem no estado certo, poderão ser capazes de fazer uma distinção 
clarasem falhar. Lembre-se: nós precisamos de todas as três. Mas há uma que 
abre ocofre, que faz mágicas. 

Conhecer a estratégia amorosa de seu companheiro ou seu filho pode ser umdos 
mais poderosos conhecimentos que você pode desenvolver para apoiar 
seurelacionamento. Saber fazer aquela pessoa se sentir amada a qualquer 
momento éum instrumento muito poderoso para ter à disposição. Se você não 
conhece a es-tratégia amorosa dela, isso pode ser bastante triste. Estou certo de 
que, pelo me-nos uma vez na vida, todos nós estivemos na situação de amar 
alguém e expres-sar nosso amor, mas não acreditaram em nós, ou alguém 
manifestou amor pornós, mas não acreditamos. A comunicação não funcionou 
porque as estratégiasnão combinavam. 

Há uma dinâmica interessante que ocorre em relacionamentos. Bem no co-meço 
de um relacionamento, estágio que eu chamo de "cortejo", somos muito mo¬ 
bilizados. Assim, o que fazemos para deixar uma pessoa saber que gostamos de¬ 
la? Nós só lhe dizemos que a amamos? Nós só demonstramos ou tocamos? 
Claroque não! Durante o cortejo, fazemos tudo isso. Nós demonstramos afeição 
recí-proca, nos falamos e tocamos o tempo todo. Agora, depois de um tempo, 
aindafazemos todos os três? Alguns casais fazem. Eles são a exceção, não a 
regra. A-gora, amamos menos a pessoa? Claro que não! Apenas já não estamos 
tão mobi-lizados. Sentimo-nos bem no relacionamento. Sabemos que aquela 
pessoa nosama e amamos aquela pessoa. Então, como comunicamos agora 
nossas sensa-ções amorosas? Provavelmente da maneira exata que gostaríamos 
de recebê-la.Senão, o que acontece com a qualidade das sensações amorosas no 
relaciona-mento? Vejamos. 

Se um marido tem uma estratégia amorosa auditiva, é mais provável que ex¬ 
presse seu amor pela esposa por meio de palavras. Mas, e se ela tiver uma estra¬ 
tégia amorosa visual, de forma que seu cérebro a faça se sentir 
profundamenteamada após receber certos estímulos visuais? O que acontecerá 
com o passar dotempo? Nenhum participante desse relacionamento vai se sentir 
totalmente ama- 
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do. Enquanto estavam se cortejando, faziam isso tudo - mostravam, e se tocavam 
-e acionavam as estratégias amorosas um do outro. Agora o marido chega e 
diz:"Te amo, querida", e ela responde "Não, não me ama!" Ele pergunta: "Do 
que éque você está falando? Como pode dizer isso?" A resposta poderia ser: 
"Falar éfácil. Você nunca mais me trouxe flores. Nunca me leva para sair com 
você. Nuncame olha daquela maneira especial". E ele pode resistir: "O que quer 
dizer com olhopara você? Estou lhe dizendo que te amo". Ela não mais 
experimenta as mais pro-fundas sensações de ser amada porque os estímulos 
específicos que acionam es-sas sensações não estão mais sendo aplicados 
consistentemente pelo marido. 

Considere o oposto: o marido é visual e a esposa é auditiva. Ele mostra à es-posa 
que a ama, comprando-lhe coisas, levando-a a lugares, mandando-lhe flores.Um 
dia ela diz: "Você não me ama". Ele fica transtornado: "Como pode você 
dizerisso?! Olhe essa casa que lhe comprei, todos os passeios..." Ela diz: "Sim, 
masvocê nunca diz que me ama". E ele vai gritar "Te amo!", em uma tonalidade 
nemum pouco próxima da estratégia dela. Como resultado, ela não se sente 
amada. 

Ou pense num dos mais mal-sucedidos pares de todos os tempos: um ho-mem 
cinestésico e uma mulher visualmente orientada. Ele chega em casa e 
querabraçá-la. "Não me toque", diz ela. "Você está sempre me agarrando. Tudo 
quevocê sempre quer é pegar e abraçar. Por que não podemos ir a algum lugar? 
Olhe-me antes de tocar-me." Alguma dessas cenas lhe parece familiar? Agora 
você po-de ver como um relacionamento que tinha no passado terminou, porque 
no come-ço você fazia tudo, mas, com o passar do tempo, começou a comunicar 
amor deuma forma só, e seu companheiro precisava de outra? Ou vice-versa? 

A atenção é um poderoso instrumento. A maioria de nós pensa que o mapado 
nosso mundo é como o vemos. Pensamos saber o que nos faz sentir amados.Isso 
deve ser o que funciona para os outros. Esquecemos que o mapa não é o ter¬ 
ritório. É só como o vemos. 

Agora que você sabe como detectar uma estratégia amorosa, converse comseu 
parceiro e descubra o que o faz sentir-se totalmente amado. E, tendo detecta-do 
sua própria estratégia amorosa, ensine seu parceiro a acionar sua sensação deser 
totalmente amado. As mudanças que essa compreensão podem fazer na qua- 



lidade de seu relacionamento compensam muitas vezes o investimento neste 
livro. 

As pessoas têm estratégias para tudo. Se alguém levanta-se pela manhã 
bemacordado e disposto, esse alguém tem uma estratégia para fazer isso, apesar 
de,provavelmente, não saber qual. Mas, se você lhe perguntar, será capaz de 
contaro que diz, sente ou vê, o que faz com que continue. Lembre-se: a maneira 
de de-tectar uma estratégia é pôr o cozinheiro na cozinha. Isto é, ponha-o no 
estado quequer, e então, enquanto ele está lá, descubra o que ele faz para criar e 
manter oestado. Você pode pedir a uma pessoa que levanta com facilidade pela 
manhã,para lembrar-se de uma manhã específica em que acordou com rapidez e 
facilida-de. Peça-lhe que recorde a primeira coisa de que se tornou consciente. 
Ela podedizer que ouviu uma voz interior que dizia: "É hora de levantar; vamos" 

. Então pe-ça-lhe que se lembre da coisa seguinte que fez com que se levantasse 
rapidamen-te. Imaginou alguma coisa ou sentiu alguma coisa? Ela pode dizer: 
“Imaginei-mesaindo da cama e entrando no chuveiro quente, então me sacudi 
dos pés à cabeçae me levantei.” Parece uma estratégia simples. A seguir você 
quer descobrir asquantidades dos ingredientes; assim, pergunta "Como era a voz 
que dizia que erahora de sair da cama? O que havia com a qualidade da voz que 
fez com que se 
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levantasse?" Provavelmente, responderá. “A voz era alta e falava rápido”. 
Agorapergunte: "Como era a cena que imaginou?" Ela pode responder: "Era 
brilhante ese movia depressa. Agora você pode tentar essa estratégia consigo 
mesmo. Pen-so que descobrirá, como eu, que acelerando suas palavras e 
imagens, aumentan-do o volume e o brilho, você pode acordar num instante. 

Reciprocamente, se você estiver tendo dificuldade para dormir, é só abaixar 
etornar lento o seu diálogo interior, criar bocejos, tons sonolentos, e sentirá que 
estáficando muito cansado, quase imediatamente. Tente outra vez. Fale com 
lentidão,dentro de sua cabeça, como uma pessoa muito cansada, com uma voz de 
bocejo.Fale mentalmente sobre como você está c-a-n-s-a-d-o. Boceje, depois 
acelere.Sinta a diferença. A questão é que você pode modelar qualquer 
estratégia, desdeque ponha alguém no estado e descubra especificamente como 
ele opera, em queordem e sequência. A chave não é só aprender umas poucas 
estratégias e entãousá-las. O mais importante é estar sempre harmonizado com o 
que as pessoasfazem bem e então descobrir como elas fazem, quais são suas 



estratégias. Mode-lagem é isso. 


A PNL é como a física nuclear da mente. A física lida com a estrutura da ma¬ 
téria, a natureza do mundo. A PNL faz a mesma coisa com a mente. Permite 
queseparemos as coisas em suas partes componentes, para fazê-las trabalhar. 
Aspessoas gastam a vida inteira tentando encontrar uma maneira de se sentirem 
to-talmente amadas. Gastam fortunas tentando "conhecer-se" com analistas e 
lêemdúzias de livros sobre como obter sucesso. A PNL nos dá a tecnologia para 
con-seguirmos essas e muitas outras coisas com elegância, eficiência e eficácia - 
ago-ra! 

Como já vimos, uma maneira de ficarmos num estado rico de recursos é atra-vés 
da sintaxe e representação interior. Outra maneira é através da fisiologia. An-tes, 
falamos como a mente e o corpo estão ligados num laço cibernético. 
Nestecapítulo discutimos o lado mental do estado. 

Agora, vamos olhar o outro lado. 

9. FISIOLOGIA: A AVENIDA DA EXCELÊNCIA 

"Demônios podem ser expulsos do coração, pelo toque de uma mão em uma 
mão ou uma boca." Tennessee Williams 

Quando apresento seminários, sempre realço cenas de delírio atordoante, a-legre, 
caótico. 

Se você passar pela porta no momento certo, encontrará, talvez trezentaspessoas 
pulando, guinchando e gritando, rugindo como leões, abanando os bra-ços, 
sacudindo os punhos como Rocky, batendo palmas, enchendo o peito, emper- 
tigando-se como pavões, levantando o polegar, e outras ações parecidas, como 
setivessem,tanta força pessoal que poderiam iluminar uma cidade, se quisessem. 

Que diabo está acontecendo? 

O que está acontecendo é a outra metade do laço cibernético: fisiologia. 
Essaconfusão é sobre uma coisa - agir como quando você se sente com mais 
recursos,mais poder, mais felicidade do que já sentiu antes, agir como se 
soubesse que vaiser bem-sucedido. Agir como se também estivesse totalmente 
energizado. Umamaneira de se pôr num estado que apóie a realização de um 



efeito é agir "como 
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se" já estivesse lá. Agindo “como se” é mais efetivo quando você põe sua 
fisiologiano estado que estaria se já estivesse efetivo. 

A fisiologia é o mais poderoso instrumento que temos para mudar estado 
eproduzir resultados dinâmicos instantaneamente. Diz um velho ditado: "Se 
vocêquer ser poderoso, finja que é poderoso". Nunca foram ditas palavras tão 
verdadei-ras. Eu espero que as pessoas obtenham resultados poderosos em meus 
seminá-rios, resultados que mudarão suas vidas. Para fazer isso, elas têm que 
estar comsua fisiologia mais rica de recursos possível, pois não há ação poderosa 
sem umafisiologia poderosa. 

Se você adotar uma fisiologia vital, dinâmica, excitada, automaticamente ado¬ 
tará a mesma espécie de estado. A maior alavanca em qualquer situação é a fisio¬ 
logia - porque ela trabalha muito rápido, e sem falhas. A fisiologia e as 
representa-ções interiores estão totalmente ligadas. Se você muda uma, 
instantaneamentevocê mudará a outra. Gosto de dizer: "Não há mente, só há 
corpo" e "não há cor-pos, só há mente". Se você muda sua fisiologia - isto é, sua 
postura, modo de res-pirar, sua tensão muscular, sua tonalidade -, no mesmo 
instante você muda suasrepresentações interiores e seu estado. 

Pode lembrar-se de uma época em que você se sentia completamente exaus-to? 
Como percebia o mundo? Quando você se sente fisicamente cansado, 
seusmúsculos estão fracos ou sente dor em algum lugar, você percebe o mundo 
deforma bastante diferente de quando se sente descansado, vivo e vital. A 
manipula-ção fisiológica é um instrumento poderoso para controlar seu próprio 
cérebro. As-sim, é de extrema importância que entendamos quão fortemente ela 
nos afeta, quenão é alguma variável insignificante, porém uma parte 
absolutamente crucial deum laço cibernético que está sempre em ação. 

Quando sua fisiologia está esgotada, a energia positiva de seu estado se es-gota. 
Quando sua fisiologia se ilumina e intensifica, seu estado faz a mesma 
coisa.Assim, a fisiologia é a alavanca para a mudança emocional. De fato, você 
não po-de ter uma emoção sem uma mudança correspondente na sua fisiologia. 

E nãopode ter uma mudança na fisiologia sem uma mudança correspondente no 
estado.Há duas maneiras de mudar o estado: mudar as representações interiores 



ou mu-dar a fisiologia. Assim, se você quer mudar seu estado num instante, o 
que faz?Zap! Você muda sua fisiologia, isto é, sua respiração, sua postura, sua 
expressãofacial, a qualidade de seu movimento, e assim por diante. 

Se começa a ficar cansado, sua fisiologia comunica esta condição através deuma 
série de sinais específicos: ombros caídos, relaxamento da maioria dos prin¬ 
cipais grupos musculares, e coisas assim. Você pode ficar cansado 
simplesmentepela mudança de suas representações interiores, fazendo com que 
enviem a seusistema nervoso uma mensagem de que está cansado. Se mudar sua 
fisiologiapara a forma de quando você se sente forte, mudará suas representações 
interio-res e como se sente no momento. Se continua a dizer para si mesmo que 
estácansado, você está formando uma representação interior que o mantém 
cansado.Se você diz que tem os recursos para estar alerta e no alto das coisas, se 
consci-entemente adota essa fisiologia, seu corpo também o fará. Mude sua 
fisiologia evocê mudará seu estado. 

No capítulo sobre as crenças, mostrei-lhe um pouco sobre o efeito delas so-bre a 
saúde. Tudo que os cientistas estão descobrindo hoje enfatiza uma coisa:doença 
e saúde, vitalidade e depressão são, muitas vezes, decisões. São coisas 
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que podemos decidir fazer com nossa fisiologia. Não são, em geral, 
decisõesconscientes, mas de qualquer forma, são decisões. 

Ninguém conscientemente diz: "Prefiro estar deprimido do que feliz". Mas oque 
fazem as pessoas deprimidas? Pensamos na depressão como um estadomental, 
mas ela tem uma fisiologia muito clara e identificável. Não é difícil visuali-zar 
uma pessoa deprimida. As pessoas deprimidas, em geral, andam por aí cornos 
olhos baixos. (Estão tendo acesso ao modo cinestésico e/ou falando para 
simesmas sobre todas as coisas que as fazem sentir-se deprimidas.) Deixam cair 
osombros. A respiração é fraca e superficial. Fazem todas as coisas para deixar 
seuscorpos com uma fisiologia depressiva. Estão decidindo ficar deprimidas? 
Certo quesim. A depressão é um resultado e requer imagens específicas do corpo 
para criá-la. 

O fato excitante é que você pode, com a mesma facilidade, criar o 
resultadochamado êxtase, mudando sua fisiologia de certas maneiras específicas. 



Afinal, oque são as emoções? São uma associação complexa, uma configuração 
complexade estados fisiológicos. Sem mudar nenhuma de suas representações 
interiores,posso mudar o estado de qualquer pessoa deprimida, em segundos. 
Você não temde olhar e ver quais imagens uma pessoa deprimida está formando 
em sua mente.É só mudar sua fisiologia, e, zap, você muda seu estado. 

Se você se mantém ereto, se joga seus ombros para trás, se respira profun¬ 
damente, se olha para cima - se você se põe numa fisiologia de recursos -, 
vocênão pode ficar deprimido. Tente você mesmo. Levante-se, jogue seus 
ombros paratrás, respire profundamente, olhe para cima, movimente seu corpo. 
Veja se podese sentir deprimido nessa postura. Descobrirá que é quase 
impossível. Em vezdisso, seu cérebro está recebendo uma mensagem de sua 
fisiologia para estar a-lerta, vital e cheio de recursos. E é assim. 

Quando as pessoas vêm a mim e dizem que não podem fazer alguma coisa,eu 
digo: "Aja como se pudesse." Em geral, replicam: "Bem, não sei como." Ao 
quedigo: "Aja como se soubesse como. Fique em pé, do modo que ficaria se 
soubessecomo fazer isso. Respire da maneira que respiraria se soubesse como 
fazê-lo ago-ra. Faça seu rosto aparentar como se pudesse fazê-lo agora". Tão 
logo levantam-se daquela maneira, respiram daquela maneira e põem suas 
fisiologias naqueleestado, as pessoas imediatamente sentem que podem fazê-lo. 
Isso funciona semfalha, devido à espantosa facilidade que a capacidade de 
adaptar e mudar fisiolo-gia proporciona. Repetindo, simplesmente mudando a 
fisiologia, você pode fazercom que as pessoas façam coisas que nunca puderam 
fazer antes, porque, no mi-nuto em que mudam sua fisiologia, mudam seu 
estado. 

Pense em alguma coisa que acredita que não possa fazer, mas que gostariade ser 
capaz de fazer. Agora, como ficaria se soubesse que pode fazê-lo? Comofalaria? 
Como respiraria? Ponha-se - tão congruentemente quanto possível - nafisiologia 
que estaria se soubesse que pode fazê-lo. Faça com que seu corpo tododê a 
mesma mensagem. Fique na sua posição, respirando e a face refletindo a fi¬ 
siologia que teria se soubesse que pode fazê-lo. Agora, note a diferença entre es¬ 
se estado e aquele em que estava. Se estiver positivamente mantendo a 
fisiologiacerta, você se sentirá "como se" pudesse controlar aquilo que não 
pensava quepoderia antes. 


103 



Poder Sem Limites 


Anthony Robbins 
restaf MINHA1! 



O JEITO QUE VQOÊ FICAFaZ MUITA diferença 



A PlÚft COISA QUE A ÜCF PODEFAZER È FICAP FRETO ELfVANl Aft A 
CABEÇA PORQUEAÍ VÜCF COMEÇA. A MEUHOftÁR 

EN TAO sf vocf acha lec-alFICAR DEPRIMIDOTEM QUE FICAR A5SLM 



A mesma coisa acontece no passeio no fogo. Quando algumas pessoas o-Iham o 
leito de brasas, estão num estado de total confiança e presteza, devido 
àcombinação de suas representações interiores e de sua fisiologia. Daí por 
diante,podem andar confiantes e saudáveis sobre as brasas. Algumas pessoas, no 
entan-to, entram em pânico no último momento. Elas podem ter mudado suas 
represen-tações interiores do que vai acontecer e, então, imaginam agora o 
cenário piorpossível. Ou o calor causticante pode tirá-las do estado de confiança, 
quando seaproximam da beirada do leito de brasas. Como resultado, podem estar 
tremendode medo, ou podem estar chorando, ou podem ficar geladas, com todos 



os seusmúsculos retesados, ou podem ter quaisquer outras grandes reações 
fisiológicas.Para ajudá-las a superar o medo em um instante e a agir, apesar da 
aparente im-possibilidade, preciso fazer só uma coisa - mudar seus estados. 
Lembre-se: todocomportamento humano é o resultado do estado em que 
estamos. Quando nossentimos fortes e com recursos, tentamos coisas que nunca 
tentaríamos se nossentíssemos amedrontados, fracos e cansados. Assim, o 
passeio no fogo não en-sina as pessoas só intelectualmente: ele lhes dá uma 
experiência de mudar seusestados e comportamentos no momento, para apoiar 
suas metas, sem levar emconsideração o que pensavam ou sentiam previamente. 

O que faço com uma pessoa tremendo, chorando e gelada, gritando na beirade 
um leito de brasas? Uma das coisas que posso fazer é mudar suas representa¬ 
ções interiores. Posso fazê-la pensar em como se sentirá depois de ter 
andadocom sucesso e sem se machucar até o outro lado das brasas. Isso faz com 
quecrie uma representação interior que muda sua fisiologia. Em questão de dois 
aquatro segundos, a pessoa está num estado de recursos - você pode vê-la 
mudarsua respiração e expressão facial. Então, digo a ela que vá e a mesma 
pessoa quesegundos antes estava paralisada de medo, agora anda decidida sobre 
as brasase festeja do outro lado. Mas algumas vezes as pessoas têm imagens 
interiores ní- 
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tidas de queimaduras ou tropeços, que são maiores do que suas representaçõesde 
serem capazes de andar com sucesso e sem lesões. Assim, preciso fazer comque 
mudem suas submodalidades - e isso pode levar tempo. 

Uma outra escolha - que é mais eficiente quando alguém está totalmente 
empânico frente às brasas - é mudar sua fisiologia. Afinal, se ela muda suas 
represen-tações interiores, o sistema nervoso tem de avisar o corpo para mudar 
sua postu-ra, modo de respirar, tensão muscular, e assim por diante. Assim, 
porque não ir sóao ponto - ignorar todas as outras comunicações e mudar a 
fisiologia diretamente?Assim, pego a pessoa que está chorando e faço-a olhar 
para cima. Fazendo isso,ela começa a ter acesso aos aspectos visuais de sua 
neurologia em vez de seusaspectos cinestésicos. Quase imediatamente, ela pára 
de chorar. Tente isso comvocê; se estiver transtornado ou chorando, e quiser 
parar, olhe para cima. Ponhaseus ombros para trás e fique num estado visual. 
Suas sensações mudarão quaseno mesmo instante. Você pode fazer isso com 



seus filhos. Quando se machucam,faça-as olharem para cima. O choro e a dor 
pararão, ou pelo menos diminuirãomuito, num instante. Posso, então, fazer a 
pessoa ficar em pé, da maneira que fi-caria se estivesse totalmente confiante e 
soubesse que pode andar com sucesso esem se ferir nas brasas, respirar da forma 
que estaria respirando, e dizer algumacoisa num tom de voz de alguém que está 
totalmente confiante. Dessa forma, seucérebro recebe uma nova mensagem 
sobre como se sentir e, no estado resultante,a mesma pessoa - antes totalmente 
imobilizada pelo medo - pode produzir a açãoque apóia sua meta. 

A mesma técnica pode ser aplicada toda vez que sentimos que não podemosfazer 
alguma coisa - não podemos nos aproximar daquela mulher ou homem, 
nãopodemos falar com o patrão, e assim por diante. Podemos mudar nossos 
estadose nos fortalecer para agir, seja mudando as imagens e diálogos em nossas 
men-tes, ou mudando a maneira como ficamos em pé, como respiramos, e o tom 
de vozque usamos. O ideal é mudar ambos - fisiologia e tom. Tendo feito isso, 
logo po-demos nos sentir com recursos e sermos capazes de prosseguir com as 
ações ne-cessárias para produzir os resultados que desejamos. 

O mesmo é verdade com exercícios. Se você treinou muito e está sem fôlego,e 
fica dizendo para si como está cansado, ou quanto você correu: você favoreceráa 
fisiologia - como sentar-se ou arquejar - que apóia essa comunicação. Se, no en¬ 
tanto - mesmo que esteja sem fôlego -, você conscientemente se levanta bem a- 
prumado e faz com que sua respiração fique normal, se sentirá recuperado 
emquestão de momentos. 

Assim como mudamos nossas sensações e, assim, nossas ações, mudandonossas 
representações interiores e fisiologia, também a bioquímica e os 
processoselétricos de nossos corpos são afetados. Estudos mostram que quando 
as pesso-as ficam deprimidas, seus sistemas imunológicos seguem o mesmo 
comportamen-to e se tornam menos eficientes: a contagem das células brancas 
do sangue cai.Você já viu uma fotografia Kirlian de uma pessoa? É a 
representação da energiabioelétrica do corpo, e ela muda acentuadamente 
quando a pessoa muda seu es-tado, ou jeito. Devido à ligação de mente e corpo, 
em estados intensos, todo nossocampo elétrico pode mudar e podemos fazer 
coisas que de outra forma pareceriamimpossíveis. Tudo que experimentei e li 
diz-me que nossos corpos têm muito me-nos limites - ambos positivos e 
negativos - do que somos levados a acreditar. 
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O dr. Herbert Benson, que tem escrito muito sobre a relação mente/corpo,conta 
algumas histórias espantosas do poder do vodu em diferentes partes domundo. 
Numa tribo de aborígines australianos, médicos feiticeiros praticam um ri-tual 
chamado “feitiço do osso". Consiste em jogar um encanto mágico tão potenteque 
a vítima sabe, com absoluta certeza, que apanhará alguma doença terrível, 
etalvez morra. Foi assim que o dr. Benson descreveu uma dessas ocorrências, 
eml925: 

"O homem que descobre que está sendo ‘ossado’ por um inimigo é, em ver-dade, 
uma visão lamentável. Ele fica horrorizado, com os olhos fixos no trai-çoeiro 
ponteiro, e suas mãos se levantam como para afastar o meio letal queele imagina 
que está entrando em seu corpo. Suas faces empalidecem e seusolhos tornam-se 
vidrados, e a expressão de seu rosto torna-se horrivelmentedistorcida... Ele tenta 
gritar, mas, em geral, o som morre em sua garganta, etudo que se pode ver é a 
espuma em sua boca. O corpo começa a tremer eos músculos se contraem 
involuntariamente. Ele balança para trás e cai nochão e, pouco tempo depois, 
parece estar desmaiado; mas, logo depois, es-tremece como se estivesse em 
agonia mortal e, cobrindo seu rosto com asmãos, começa a gemer... Sua morte é 
só uma questão de pouco tempo". 

Para você, não sei, mas para mim essa é uma das mais vívidas e apavoran-tes 
descrições que já li. Não lhes pedirei que a modelem. Mas é também um dosmais 
imaginosos exemplos relatados do poder da fisiologia e da crença. Em ter-mos 
convencionais, nada estava sendo feito contra aquele homem, nada mesmo.Mas 
o poder de sua própria crença e a força de sua própria fisiologia criaram 
umaforça negativa, terrivelmente potente, que o destruiu por completo! 

Esse tipo de experiência se limita às sociedades que consideramos primiti-vas? 
Claro que não. Exatamente o mesmo processo acontece à nossa volta todosos 
dias. O dr. Benson menciona que o dr. George L. Engel, do Centro Médico 
daUniversidade de Rochester, organizou um extenso fichário de notas de jornais 
domundo inteiro, referentes a mortes súbitas em circunstâncias inesperadas. Em 
ca-da caso, não era que alguma coisa horrível acontecia no outro lado do mundo. 
An-tes, o acusado era a vítima de suas próprias representações interiores 
negativas.Em cada caso, alguma coisa fez a vítima sentir-se fraca, desamparada 
e sozinha.O resultado foi virtualmente o mesmo do ritual aborígine. 

O que acho interessante é que parece ter havido mais pesquisa e mais 
ênfaseanedótica sobre o lado prejudicial da relação mente/corpo do que sobre o 



lado útil.Sempre ouvimos sobre o horrível efeito do stress ou sobre pessoas que 
perdem avontade de viver após a morte de um ente querido. Todos nós 
parecemos saberque emoções e estados negativos podem literalmente nos matar. 
Ouvimos menos,todavia, sobre as maneiras como os estados positivos podem 
nos curar. 

Uma das mais famosas histórias deste lado do crédito é a de Norman Cou-sins. 
Na sua Anatomy of an lllness, ele descreve como conseguiu uma recupera-ção 
miraculosa de uma longa e debilitante doença, fazendo seu caminho para asaúde, 
rindo. Rir era um dos instrumentos que Cousins usava num esforço consci-ente 
para mobilizar sua vontade de viver e prosperar. A maior parte de seu trata¬ 
mento era passar uma boa parte do seu dia imerso em filmes, programas de tele¬ 
visão e livros que o fizessem rir. É óbvio que isso mudou as consistentes 
represen-tações interiores que fazia, e a risada mudou radicalmente sua fisiologia 
- e, assim, 
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suas mensagens para o sistema nervoso sobre como devia reagir. Descobriu 
quese seguiam mudanças imediatas e físicas positivas. Dormia melhor, sua dor 
se ali-viava, sua presença física toda melhorava. 

Com o tempo, recuperou-se por completo, apesar de um de seus médicos terdito, 
a princípio, que ele tinha uma em quinhentas probabilidades de conseguir re¬ 
cuperação total. Cousins concluiu: "Aprendi a nunca subestimar a capacidade 
damente e do corpo humano em regenerar-se - mesmo quando as 
probabilidadesforem as mais remotas. A força da vida talvez seja a menos 
compreendida das for-ças da terra". 

Alguma pesquisa fascinante que esteja começando a surgir talvez jogue al-guma 
luz sobre a experiência de Cousins e de outros como ele. Os estudos se vol-tam 
para a maneira como nossas expressões faciais afetam o modo como 
nossentimos e concluem que não é tanto por sorrirmos quando nos sentimos bem 
ourirmos quando estamos de bom-humor. Antes, sorrir e rir determinam 
processosbiológicos que, de fato, nos fazem sentir bem. Aumentam o fluxo de 
sangue para océrebro e mudam o nível de oxigênio, o nível de estímulo dos 
neurotransmissores.A mesma coisa acontece com outras expressões. Ponha sua 
expressão facial nafisiologia de medo, raiva, repugnância ou surpresa, e isso é o 
que sentirá. 



“Nossos corpos são nossos jardins... nossas vontades são jardineiros." - Willi- 
am Shakespeare 

Existem cerca de oitenta músculos no rosto, e eles agem como torniquetes,seja 
para manter o suprimento de sangue estável, enquanto o corpo está experi¬ 
mentando loucas atividades, ou para alterar o suprimento de sangue do cérebro 
eassim, de uma certa forma, o funcionamento do cérebro. Num famoso 
documentoescrito em 1907, um físico francês, Israel Waynbaum apresentou a 
teoria de queas expressões faciais realmente mudam as sensações. Hoje, outros 
pesquisadoresestão descobrindo a mesma coisa. Assim como o dr. Paul Ekman, 
professor depsiquiatria na Universidade da Califórnia, em São Francisco, falou 
ao Los AngelesTimes (5 de junho de 1985): "Sabemos que se você tem uma 
emoção, ela se mos-tra no seu rosto. Agora estamos vendo-a seguir outro 
caminho, também. Você setorna o que põe em seu rosto... Se você ri no 
sofrimento, você não está sofrendono seu interior. Se seu rosto mostra tristeza, 
você a sente dentro". De fato, diz Ek-man, o mesmo princípio é usado 
regularmente para repelir os detectores de menti-ras. Pessoas que se põem numa 
fisiologia de crença, mesmo quando estão men-tindo descaradamente, registrarão 
crença. 

Tudo isso é como o que eu e outros da comunidade PNL estamos ensinandohá 
anos. Só agora parece que a comunidade científica está verificando o que 
jáachávamos útil. Há muitas outras coisas neste livro que serão confirmadas em 
a-nos futuros. Você não precisa, porém, esperar que um pesquisador acadêmico 
oconfirme para você: você pode usá-lo de imediato e conseguir os resultados 
quedeseja agora. 

Estamos aprendendo agora tanto sobre as correlações mente/corpo, que al-gumas 
pessoas ensinam que tudo o que realmente temos a fazer é cuidar bem denosso 
corpo. Se seu corpo está trabalhando a níveis de pico, seu cérebro 
tambémtrabalhará mais efetivamente. Quanto melhor o modo como usa seu 
corpo, melhoro cérebro trabalha. Essa é a essência do trabalho de Moshe 
Feldenkrais, há poucofalecido. Ele usava o movimento para ensinar as pessoas a 
pensar e a viver. Fel- 
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denkrais descobriu que, simplesmente pelo trabalho, num nível cinestésico, 



vocêpode mudar sua própria imagem, seu estado e o total funcionamento de seu 
cére-bro. De fato, ele afirmava que a qualidade de sua vida é a qualidade de seu 
movi-mento. Seus trabalhos são uma fonte inestimável para criar transformações 
huma-nas, através da mudança da fisiologia, de maneira específica. 

Um importante corolário de fisiologia é a congruência. Se estou lhe dando oque 
penso ser uma mensagem positiva, mas minha voz é fraca e experimental, 
alinguagem de meu corpo é desarticulada e desfocada, sou incongruente. A 
incon-gruência não me deixa ser tudo que posso ser, de fazer tudo que posso 
fazer e decriar meu mais forte estado. Dar a si mesmo mensagens contraditórias 
é uma ma-neira subliminar de atrair um soco. 

Você deve ter tido experiências, quando não acreditou numa pessoa, mas 
nãosabia ao certo por quê. O que a pessoa dizia fazia sentido, mas você - de 
algumaforma - acabava realmente não acreditando nela. Seu inconsciente captou 
algumacoisa que seu consciente não captou. Por exemplo, quando você formulou 
umapergunta, a pessoa pode ter dito: "Sim", mas, ao mesmo tempo, a cabeça 
lenta-mente se movia dizendo não. Ou ele pode ter dito: "Posso resolver isso", 
mas vocênotou que seus ombros estavam curvados, seus olhos baixos, e sua 
respiração erasuperficial - e tudo isso falou a seu inconsciente que, na realidade, 
a pessoa esta-va dizendo "Não posso resolver isso". Parte dela queria fazer o que 
você estavapedindo, e parte não queria. Parte estava confiante, e parte não 
estava. A incon-gruência laborou contra aquela pessoa, que estava tentando ir em 
duas direçõesao mesmo tempo. Estava representando uma coisa com suas 
palavras e outrabem diferente com sua fisiologia. 

Todos temos experiência do preço da incongruência quando parte de nós re¬ 
almente quer alguma coisa, mas a outra parte interior parece nos deter. 
Congruên-cia é força. Pessoas consistentemente bem-sucedidas são aquelas que 
podemconfiar em todos os seus recursos, mentais e físicos, para trabalharem 
juntos paraa realização de uma tarefa. Pare agora, um momento, e pense nas três 
pessoasmais congruentes que conhece. Agora pense nas três mais incongruentes 
que co-nhece. Qual é a diferença entre elas? Como as pessoas congruentes 
afetam você,pessoalmente, versus as que são incongruentes? 

Desenvolver congruência é uma das grandes chaves para o poder 
pessoal.Quando estou comunicando, sou enfático em minhas palavras, minha 
voz, minharespiração, minha fisiologia toda. Quando meu corpo e minhas 
palavras combinam,estou dando sinais claros para meu cérebro que é isso que 



quero produzir. E mi-nha mente reage de acordo. Se você diz para si 
mesmo.”Bem, sim, acho que issoé o que eu devia estar fazendo", e sua fisiologia 
está fraca e indecisa, que tipo demensagem seu cérebro recebe? É como tentar 
ver televisão com um tubo tremu-lante. Você mal pode ver as imagens. O mesmo 
acontece com seu cérebro. Se ossinais que seu corpo envia são fracos ou 
conflitantes, o cérebro não tem um sensoclaro do que fazer. É como um soldado 
indo para a batalha com um general quediz: "Bem talvez devamos tentar isto. 

Não sei se vai dar certo, mas vamos em fren-te e veremos o que acontece". Em 
que espécie de estado isso deixa o soldado?. 

Se você diz. “Eu com certeza farei aquilo, e sua fisiologia está unificada - istoé, 
sua postura, sua expressão facial, seu ritmo de respiração, a qualidade de 
seusgestos e movimentos, e suas palavras e tonalidade estão de acordo -, com 
certezavocê fará. O que nós todos queremos é alcançar os estados congruentes, e 
o mai- 
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or passo que você pode dar é ter certeza de estar com a fisiologia firme, 
decisiva,congruente. Se suas palavras, seu corpo não combinam, você não vai 
estar total-mente efetivo. 

Uma maneira para desenvolver congruência é modelar a fisiologia de pessoasque 
são congruentes. A essência é descobrir qual parte do cérebro que uma pes-soa 
efetiva usa, numa dada situação. Se você quiser ser efetivo, quer usar seu cé¬ 
rebro da mesma maneira. Se você se espelha na fisiologia de alguém com exati¬ 
dão, atingirá a mesma parte de seu cérebro. Você está agora num estado congru¬ 
ente? Se não estiver, mude para um. Qual é a porcentagem de tempo em que vo¬ 
cê está em estados incongruentes? Pode ser congruente com mais freqüência? 
Comece a fazer isso hoje. Pare e identifique cinco pessoas que têm fisiologia po¬ 
derosa, nas quais você gostaria de se espelhar. Como essas fisiologias diferem 
dasua? Como as pessoas se sentem? Se levantam? Se movem? Quais são 
algumasde suas principais expressões faciais e gestos? Pare um momento e 
sente-se damaneira como uma dessas pessoas se senta. Faça expressões faciais e 
gestossimilares. Repare como se sente. 

Em nossos seminários, temos pessoas que se espelham na fisiologia de ou-tras 
pessoas, e descobrem que têm acesso a um estado similar e conseguem 
umasensação similar. Assim, quero que tente um exercício. Você precisa fazê-lo 



commais alguém. Faça com que essa pessoa recorde uma lembrança específica 
inten-sa e, sem dizer a você a respeito, volte para aquele estado. Agora, quero 
que vocêse espelhe nessa pessoa exatamente. Espelhe-se na maneira como ela 
está sen-tada, como as pernas estão posicionadas. Espelhe-se na posição dos 
braços emãos. Espelhe-se na quantidade de tensão que vê no rosto e corpo. 
Espelhe-se naposição da cabeça a cada movimento que vê em seus olhos, pernas 
e pescoço.Espelhe-se em sua boca, a tensão da pele, o tipo de respiração. Tente 
pôr-se namesma exata fisiologia que ela. Se fizer tudo isso com exatidão, será 
bem-sucedido. Reproduzindo a fisiologia dessa pessoa, você estará provendo seu 
cé-rebro com os mesmos sinais que ela está enviando ao dela. Você será capaz 
desentir as mesmas ou similares sensações. Muitas vezes você verá a sua 
versãodas imagens que ela está vendo, e pensará a sua versão dos mesmos 
pensamen-tos que ela está pensando. 

Após ter feito isso, anote em poucas palavras a descrição do estado em queestá - 
isto é, o que sentir, enquanto se espelha na pessoa, exatamente. Agora con-fira 
com a pessoa para saber o que ela estava sentindo. Cerca de 80-90 por centodas 
vezes, você terá usado a mesma palavra para descrever o estado em que es-tava. 
Há muitas pessoas, em cada seminário, que começam a ver o que a outrapessoa 
está vendo. Descrevem exatamente onde estava a pessoa ou identificamas 
pessoas que imaginaram em sua mente. Algumas dessas exatidões 
desafiamexplicações racionais. É quase uma experiência psíquica - só que não há 
treina-mento psíquico. Tudo que fazemos é entregar nossos cérebros às mesmas 
men-sagens da pessoa que estamos espelhando. 

Sei que isso parece difícil de acreditar, mas em meus seminários há pessoasque 
aprenderam que isso pode ser feito após cinco minutos de treino. Não 
possogarantir que você será bem-sucedido logo da primeira vez, mas, se chegar 
perto,você se encontrará no mesmo estado de raiva; dor, tristeza, exaltação, 
alegria ouêxtase que a outra pessoa. No entanto, você não conversou com ela 
antes, parasaber como ela estava se sentindo. 
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Algumas pesquisas recentes dão apoio científico para isso. Segundo uma re¬ 
portagem da revista Omni, de divulgação científica, dois pesquisadores descobri¬ 
ram que as palavras têm um padrão elétrico característico no cérebro. O neurofi- 
siologista Donald York do Centro Médico da Universidade de Missouri e o 
foniatrade Chicago, Tom Jenson, descobriram que os mesmos padrões mantêm- 



se verda-deiros de pessoa para pessoa. Numa experiência, eles até foram capazes 
de en-contrar o mesmo padrão de onda cerebral em pessoas que falavam línguas 
dife-rentes. Eles já programaram computadores para reconhecer esses padrões de 
on-das cerebrais, e assim podem interpretar as palavras na mente de uma 
pessoa,antes mesmo de serem faladas! Os computadores podem literalmente ler 
mentes,da mesma forma que podemos quando refletimos fisiologia com 
precisão. 

Alguns aspectos únicos de fisiologia - olhares especiais, tonalidades de vozou 
gestos físicos - podem ser encontrados em pessoas de grande poder, comoJohn F. 
Kennedy, Martin Luther King Jr., ou Franklin Roosevelt. Se você pudermodelar 
suas fisiologias específicas, terá acesso às mesmas partes ricas de recur-sos do 
cérebro e começar a processar informações da maneira que eles 
fazem.Fiteralmente, você se sentirá como eles se sentiam. É óbvio que, uma vez 
que arespiração, o movimento e a tonalidade da voz são fatores críticos para 
criar esta-dos, as fotos dessas pessoas não dão as quantidades específicas de 
informaçõesque seria desejável. Um filme, ou vídeo, seria ideal. Por um 
momento espelhe sósuas posturas, expressões faciais e gestos com toda precisão 
que puder. Começa-rá a sentir sensações similares. Se você lembrar-se de como 
soava a voz dessapessoa, poderá dizer alguma coisa com o mesmo tom de voz. 

Note também o nível de congruência que essas pessoas compartilhavam. Su-as 
fisiologias estão passando uma única mensagem, e não mensagens conflitan-tes. 
Se você estivesse incongruente quando espelhasse suas fisiologias, não sesentiria 
como elas se sentiram, por-que você não estaria enviando as mesmasmensagens 
para o cérebro. Se, por exemplo, você estivesse espelhando a fisiolo-gia e 
simultaneamente dizendo para si mesmo: "Pareço um bobo, não 
aproveitariatodos os benefícios do espelhamento porque não estaria congruente. 
Seu corpoestaria dizendo uma coisa e sua mente, outra. O poder resulta da 
entrega de umamensagem unificada. 

Se puder conseguir um teipe de um discurso de Martin Futher King Jr., e 
falarcomo ele falava, duplicando sua tonalidade, valor e tempo, você poderá 
sentir umsenso de poder e força como nunca sentiu antes. E uma das grandes 
vantagensde ler um livro escrito por alguém como John Kennedy, Benjamin 
Franklin ou AlbertEinstein é que você fica num estado similar ao deles. Você 
começa a pensar comoos autores, criando a mesma espécie de representações 
interiores. Mas, duplican-do suas fisiologias, você se sentirá como eles, na carne, 
e até se comportará comoeles. 



Gostaria de provar mais de seu poder interior e mágico? Comece conscien¬ 
temente a modelar a fisiologia de pessoas que respeita ou admira. Começará cri¬ 
ando os mesmos estados que elas experimentaram. Muitas vezes, é possível con¬ 
seguir uma experiência exata. É óbvio que você não quererá modelar a 
fisiologiade alguém que esteja deprimido. Você quer modelar pessoas que estão 
num esta-do poderoso e cheio de recursos, porque duplicá-las lhe dará um novo 
conjunto deescolhas, um meio de ter acesso a partes de seu cérebro que você 
pode não terusado efetivamente no passado. 
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Num seminário, encontrei um garoto que eu não conseguia entender. Ele es-tava 
com a fisiologia com menos recursos que eu já tinha visto, e eu não conse-guia 
pô-lo num estado mais forte. Soube que tinha tido parte de seu cérebro des-truída 
num acidente. Mas fiz com que agisse "como se" - para modelar e pôr-senuma 
fisiologia à qual nunca pensou que tivesse acesso. E, modelando-me, seucérebro 
começou a trabalhar de uma maneira toda nova. No fim do seminário, aspessoas 
quase não podiam reconhecê-lo. Estava se comportando e se 
sentindocompletamente diferente do que era antes. Imitando a fisiologia dos 
outros, come-çou a experimentar novas escolhas de pensamento, emoção e ação. 

Se você for modelar o sistema de crenças, sintaxe mental e fisiologia de 
umcorredor de fama mundial, isso significa que você será capaz de correr uma 
milhaem menos de quatro minutos, logo após tê-lo modelado? Claro que não. 
Você nãoestá modelando exatamente a pessoa, porque não desenvolveu as 
mesmas men-sagens coerentes para seu sistema nervoso, como ele o faz através 
de prática in-sistente. É importante notar que algumas estratégias requerem um 
nível de desen-volvimento fisiológico ou programação que você ainda não tem. 
Você pode ter mo-delado o melhor padeiro do mundo, mas se tentar assar sua 
receita num forno quesó chega aos 107 graus, enquanto o dele vai a 329, você 
não irá conseguir omesmo resultado. No entanto, usando sua receita, você pode 
maximizar o resulta-do que consegue, mesmo com seu forno. E se você moldar a 
maneira como ele háanos usa o seu forno, para aumentar rendimento, você pode 
criar o mesmo resul-tado se quiser pagar o preço. A fim de aumentar sua 
habilidade em produzir resul-tados modelando estratégias, você pode precisar 
investir algum tempo aumentan-do o poder de seu forno. É uma coisa da qual 
falaremos um pouco, no próximo ca-pítulo. 



Ser atento à fisiologia cria escolhas. Por que as pessoas tomam drogas, be-bem 
álcool, fumam cigarros e comem demais? Não são tentativas indiretas paramudar 
o estado, mudando a fisiologia? Este capítulo forneceu-lhe as abordagensdiretas 
para mudar, rapidamente, os estados. Pela respiração ou movimento docorpo, 
pelos músculos faciais de uma forma nova, você muda imediatamente seuestado. 
Produzirá os mesmos resultados que comida, álcool ou drogas, sem osefeitos 
prejudiciais para seu corpo ou sua psique. Lembre-se: em qualquer 
laçocibernético, o indivíduo que tem a maior escolha, está no controle. Em 
qualqueresquema, o aspecto mais crítico é a flexibilidade. Se todas as outras 
coisas foremiguais,o sistema com a maior flexibilidade tem mais escolhas e mais 
habilidadespara dirigir outros aspectos do sistema. É o mesmo com pessoas. As 
pessoas commais escolhas dominam a situação. A modelagem diz respeito a 
criar possibilida-des. E não há maneira mais rápida, mais dinâmica, do que 
através da fisiologia. 

A próxima vez que vir alguém extremamente bem-sucedido, alguém que ad-mire 
e respeite, imite seus gestos, sinta a diferença e aproveite a mudança dospadrões 
de pensamento. Brinque. Experimente. Novas escolhas aguardam-no!Agora, 
olhemos um outro aspecto da fisiologia - os alimentos que comemos, a ma-neira 
como respiramos e os nutrientes de que nos suprimos. Falaremos sobre istono 
próximo capítulo. 
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10. ENERGIA: O COMBUSTÍVEL DA EXCELÊNCIA 
Anthony Robbins 

"A saúde do povo é realmente a fundação da qual dependem toda a sua feli¬ 
cidade e todos os seus poderes como um Estado." - Benjamin Disraeli 

Vimos que a fisiologia é a avenida da excelência. Uma maneira de afetar a fi¬ 
siologia é mudar o modo como você usa seu sistema muscular - você pode 
mudarsua postura, suas expressões faciais e sua respiração. Tudo sobre o que 
falo nes-te livro depende de um nível saudável de funcionamento bioquímico. 
Presume-seque você esteja purificando e nutrindo seu corpo, e não obstruindo-o 
e envene-nando-o. Neste capítulo, você olhará os suportes da fisiologia - o que 
você come ebebe, e como você respira. 



Eu chamo a energia de "o combustível da excelência". Você pode mudar 
suasrepresentações interiores durante todo o dia, mas se sua bioquímica estiver 
confu-sa, fará o cérebro criar representações distorcidas. Irá jogar fora todo o 
sistema.De fato, é altamente improvável até mesmo que você se sinta a fim de 
usar o queaprendeu. Você pode ter o mais lindo carro de corrida do mundo, mas 
se tentarfazê-lo andar com cerveja ele não funcionará. Você pode ter o carro e o 
combustí-vel certos, mas, se as velas de ignição não estiverem faiscando 
corretamente, nãoconseguirá um desempenho máximo. Neste capítulo, vou 
expor alguns pensamen-tos sobre energia e como fazê-la subir para níveis altos. 
Quanto mais alto o nívelda energia, mais eficiente o seu corpo. E quanto mais 
eficiente o seu corpo, melhorvocê se sentirá e melhor usará seu talento para 
produzir resultados relevantes. 

Por minha própria experiência, sei da importância da energia e da magia quea 
abundância dela pode liberar. Eu pesava 124 quilos. Agora peso 109. Antes, 
eunão estava exatamente procurando por todas as maneiras que pudesse fazer 
mi-nha vida funcionar. Minha fisiologia não me ajudava a produzir resultados 
relevan-tes. O que eu pudesse aprender, fazer e criar era secundário, em relação 
ao queeu podia comer e ver na televisão. Um dia, porém, decidi que estava 
cansado deviver dessa forma, e comecei a estudar sobre o que produzia saúde - e 
então mo-delei pessoas que a tinham produzido consistentemente em si próprias. 

O campo nutricional era tão contraditório e confuso, que eu não sabia o quefazer 
a princípio. Li um livro, e ele dizia faça isso, isso e isso e você viverá 
parasempre. Ficava então eufórico até que lia o livro seguinte, que dizia que se 
vocêfizesse todas aquelas coisas, morreria; logo, devia fazer isso, aquilo e isso. 

E, cla-ro, tão logo eu lia um terceiro livro, ele também contradizia os dois 
primeiros. To-dos os autores eram médicos, e, no entanto, não podiam concordar 
nem nos prin-cípios. 

Eu não estava procurando credenciais. O que queria eram resultados. 
Entãoencontrei pessoas que estavam produzindo resultados em seus corpos, 
pessoasque eram vibrantes e saudáveis. Descobri o que estavam fazendo - e fiz o 
mesmo.Compilei tudo que aprendi numa série de compromissos ou princípios 
para mim, ecomecei um programa de 60 dias para viver saudável. Apliquei esses 
princípiosdiariamente, e perdi perto de quinze quilos, em pouco mais de trinta 
dias. Mais im-portante: descobri por fim uma maneira de viver, que era fora de 
discussão e nãoera orientada por uma dieta - uma maneira que respeitava o modo 
como meu cor-po trabalhava. 
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Compartilhei aqui com você os princípios pelos quais tenho vivido nos 
últimoscinco anos. No entanto, antes que o faça, darei um exemplo de como 
transforma-ram minha fisiologia. Antes, eu precisava de oito horas de sono. 
Também precisa-va de três despertadores para me acordar pela manhã - um de 
alarme, um que li-gava o rádio e um que acendia as luzes. Agora, posso dirigir 
um seminário a noitetoda, ir dormir uma ou duas da manhã e acordar após cinco 
ou seis horas de sono,sentindo-me absolutamente vibrante, forte e energizado. Se 
minha corrente san-guínea estivesse poluída e o nível de minha energia abalado, 
estaria tentando fa-zer o máximo com uma fisiologia limitada. Mas começo com 
uma fisiologia que mepermite mobilizar todas as minhas capacidades físicas e 
mentais. 

Neste capítulo, vou dar seis chaves para uma fisiologia poderosa e 
invencível.Muito do que direi abalará coisas em que sempre acreditaram. 
Algumas irão contraas noções que você tem agora de boa saúde. Mas esses seis 
princípios fizerammaravilhas por mim e para as pessoas com quem trabalhei, 
assim como para cen-tenas de outros que praticam uma ciência de saúde 
chamada higiene natural. Que-ro que pensem com cuidado, se eles podem 
trabalhar por você e se seus hábitosatuais de saúde são a maneira mais efetiva de 
cuidar de seu corpo. Aplique todosos seis princípios de dez a trinta dias, e julgue 
sua validade pelos resultados queproduzirem em seu corpo, mais do que pelo 
que possa ter sido educado a acredi-tar. Entenda como seu corpo trabalha, 
respeite-o, e cuide dele. E ele cuidará devocê. Você esteve aprendendo como 
dirigir seu cérebro. Agora deve aprender adirigir seu corpo. 

Comecemos com a primeira chave para viver com saúde - o poder da respira¬ 
ção. A base da saúde é uma corrente sanguínea saudável, o sistema que transpor¬ 
ta oxigênio e nutrientes para todas as células de seu corpo. Se você tiver um sis¬ 
tema circulatório saudável, viverá uma vida longa e saudável. Esse meio é a cor¬ 
rente sanguínea. Qual é o botão de controle desse sistema? A respiração. É a ma¬ 
neira de oxigenar completamente o corpo e, assim, estimular o processo 
elétricode cada célula. 

Olhemos mais de perto como o corpo trabalha. A respiração não controla só 
aoxigenação das células. Controla também o fluxo do fluido linfático, que 
contém osglóbulos brancos do sangue para proteger seu corpo. O que é o sistema 
linfático?Algumas pessoas pensam que é o sistema de esgoto do corpo. Cada 



célula denosso corpo é cercada por linfa. Você tem quatro vezes mais linfa em 
seu corpo doque sangue. Aqui está como o sistema linfático trabalha. O sangue é 
bombeado docoração através das artérias, até os finos e porosos capilares. Ele 
carrega oxigênioe nutrientes para os capilares que estão difusos dentro desse 
fluido que circundaas células, chamado linfa. As células, tendo conhecimento ou 
afinidade com o queprecisam, tiram oxigênio e nutrientes necessários para sua 
saúde e então eliminamas toxinas, algumas das quais voltam para os capilares. 
Mas as células mortas,proteínas de sangue e outros materiais tóxicos devem ser 
removidos pelo sistemalinfático. E o sistema linfático é ativado por respiração 
profunda. 

As células do corpo dependem do sistema linfático, como único meio de dre-nar 
os muitos materiais tóxicos e excesso de fluido, que restringem a quantidadede 
oxigênio. O fluido passa através dos nódulos linfáticos, onde as células mortase 
outros venenos, exceto as proteínas do sangue, são neutralizados e 
destruídos.Qual é a importância do sistema linfático? Se ficasse paralisado por 
vinte e quatro 
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horas, você morreria com as proteínas do sangue que ficariam presas e o 
excessode fluido em volta das células. 

A corrente sangüínea tem uma bomba: seu coração. Mas o sistema linfáticonão 
tem. A única maneira da linfa mover-se é pela respiração profunda e movimen-to 
muscular. Assim, se você quiser ter uma corrente sangüínea saudável com sis¬ 
temas linfático e imunológico eficientes, precisa respirar profundamente e 
produziros movimentos que os estimulem. Olhe com reservas para qualquer 
“programa desaúde", que não o ensine a limpar seu corpo através de uma 
respiração eficiente. 

O dr. Jack Shields, linfologista muito considerado de Santa Bárbara, Califór-nia, 
recentemente conduziu um estudo interessante sobre o sistema 
imunológico.Colocou câmaras dentro do corpo de pessoas, para ver o que 
estimulava a purifi-cação do sistema linfático. Descobriu que uma profunda 
respiração diafragmática éa mais efetiva maneira para conseguir isso. Essa 
respiração cria algo como umvácuo que aspira linfa, através da corrente 
sangüínea, e multiplica o espaço noqual o corpo elimina toxinas. Na verdade, a 
respiração profunda e o exercício po-dem acelerar esse processo em até quinze 



vezes. 


Se você não aproveitar mais nada deste capítulo a não ser o entendimento deuma 
respiração profunda, poderá aumentar em muito o nível de saúde de seu cor-po. 
Essa é a razão por que sistemas de saúde, como a ioga, dão tanta atenção 
àrespiração saudável. Não há nada como isso para limpar seu corpo. 

Não é preciso muito bom senso para perceber que de todos os elementos ne¬ 
cessários para uma boa saúde, o mais importante é o oxigênio. Mas é 
fundamentalanotar como ele é importante. O dr. Otto Warburg, ganhador do 
Prêmio Nobel ediretor do Max Planck Institute for Cell Physiology, estudou o 
efeito do oxigênio nascélulas. Ele foi capaz de transformar células normais e 
saudáveis em células doen-tes, simplesmente abaixando a quantidade de 
oxigênio disponível para elas. Seutrabalho foi continuado nos Estados Unidos 
pelo dr. Harry Goldblatt. No Journal ofExperimental Medicine (1953), Goldblatt 
descreveu as experiências que conduziucom uma espécie de ratos, da qual não 
constavam registros de doenças celulares.Tomou células de ratos recém-nascidos 
e dividiu-as em três grupos. Colocou umdeles numa redoma, tirando o oxigênio 
durante até trinta minutos de cada vez.Como o dr. Warburg, Goldblatt descobriu 
que, após umas poucas semanas, muitasdas células tinham morrido; os 
movimentos de outras eram lentos, e que outras,ainda, começaram a mudar suas 
estruturas tomando a aparência de células malig-nas. Os outros dois grupos de 
células foram mantidos em redomas, cujo conteúdode oxigênio era 
consistentemente mantido em concentrações atmosféricas. 

Após trinta dias, o dr. Goldblatt injetou os três grupos de células em três gru-pos 
separados de ratos. Depois de duas semanas, quando as células tinham 
sidoreabsorvidas pelos animais, nada aconteceu com os dois grupos normais. No 
en-tanto, todos os ratos do terceiro grupo - aqueles cujas células tinham sido 
periodi-camente privadas de oxigênio - desenvolveram crescimentos anormais. 
Esse tra-balho continuou por um ano. As evoluções malignas permaneceram 
malignas, e ascélulas normais permaneceram normais. 

O que isso nos diz? Os pesquisadores concluíram que a falta de oxigênio pa-rece 
desempenhar um papel importante, fazendo com que células se tornem ma¬ 
lignas ou cancerosas. É certo que afetam a qualidade da vida das células. 
Lembre-se que a qualidade de sua saúde é na verdade a qualidade de vida de 
suas célu- 
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las. Assim, oxigenar completamente seu sistema parece ser a prioridade 
númeroum, e respirar com eficácia é, por certo, por onde começar. 

O problema é que a maioria das pessoas não sabe como respirar. Um de ca-da 
três norte-americanos fica com câncer. No entanto, os atletas apresentam, 
emmédia, só um caso de câncer para cada sete. Por quê? Estes estudos 
começarama nos dar explicações. Os atletas dão à sua corrente sangüínea o seu 
mais impor-tante e vital elemento - oxigênio. Outra explicação é que os atletas 
estimulam osistema imunológico de seus corpos a trabalharem em níveis 
máximos ao estimu-larem o movimento da linfa. 

Deixe-me compartilhar com você a maneira mais efetiva de respirar, a fim 
delimpar o seu sistema. Você deve respirar nesta proporção: inspire e conte um, 
se-gure o ar e conte quatro, expire e conte dois. Se inspirar durante quatro 
segundos,segure o ar durante dezesseis e expire durante oito. Por que expirar no 
dobro dotempo que você inspira? Por que é quando você elimina toxinas pelo 
seu sistemalinfático. Por que segurar o ar durante quatro vezes mais tempo? Por 
que é quandopode oxigenar completamente o sangue e ativar seu sistema 
linfático. Quando vo-cê respira, deve começar bem do fundo do abdome, como 
um aspirador que estejaretirando todas as toxinas do sistema do sangue. 

Após fazer exercício você se sente com muita fome? Quer sentar-se e comerum 
enorme bife, após correr 6 quilômetros? Sabemos que na verdade, as pessoasnão 
querem. Por que não? Porque através da respiração saudável seu corpo jáestá 
recebendo o que ele mais necessita. Assim, aqui está a primeira chave parauma 
vida saudável. Pare e respire fundo dez vezes, na proporção citada pelo me-nos 
três vezes ao dia. Qual é a proporção? Inspire e conte um; segure o ar e 
contequatro; expire contando dois. Por exemplo: começando pelo abdome e 
inspire fun-do pelo nariz, enquanto conta até sete (ou escolha um número maior 
ou menor,dependendo de sua capacidade). Prenda a respiração por um tempo 
quatro vezesmaior do que o da inspiração ou seja 28. Agora, expire lentamente 
pela boca du-rante duas vezes o tempo da inspiração, ou 14. Nunca deve cansar- 
se. Veja comque números pode começar e, aos poucos, desenvolva maior 
capacidade pulmo-nar. Faça três vezes ao dia dez dessas respirações profundas e 
experimentaráuma melhoria notável no nível de sua saúde. Não há comida ou 
vitamina no mundoque possa fazer por você o que um excelente tipo de 
respiração pode. 



O outro componente essencial de uma respiração, sobretudo saudável é 
oexercício aeróbico diário (aeróbico significa, literalmente, “exercício com o 
ar").Corrida é muito bom, apesar de um pouco cansativa. Natação é excelente. 
Mas umdos melhores exercícios aeróbicos, em qualquer época, é a cama elástica, 
fácil defazer e pouco cansativo. 

É importante que o exercício concentrado de cama elástica seja feito 
semprovocar stress. Você pode começar devagar e, com cuidado, ir aumentando 
atépoder fazer durante 30 minutos sem dor, stress ou fadiga. Construa uma 
fundaçãosólida antes de começar a saltar ou pular para cima e para baixo. Se 
executar cor-retamente será capaz de respirar profundamente e continuar, até ter 
uma boa prá-tica. Há muitos livros sobre exercícios em cama elástica e sobre 
como fortalececada órgão do corpo. 

A segunda chave é o principio de comer alimentos ricos em água. Setenta 
porcento do planeta está coberto por água. Oitenta por cento de seu corpo é feito 
deágua. O que você acha que uma larga porcentagem de sua dieta devia conter? 
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Você precisa estar certo de que setenta por cento de sua dieta é composta de ali¬ 
mentos ricos em água. Isso significa frutas frescas ou vegetais, ou seus sucos re- 
cém-preparados. 

Algumas pessoas recomendam beber de oito a doze copos de água por diapara 
"limpar o sistema”. Sabe que maluquice é essa? Em primeiro lugar, a maioriade 
nossa água não é tão boa. É provável que tenha cloro, flúor, minerais e 
outrassubstâncias tóxicas. Beber água destilada seria a melhor idéia. Mas, não 
importa aespécie de água que beba, você não limpará seu sistema afogando-o. A 
quantida-de de água a beber deve ser ditada pela sede. 

Em vez de tentar limpar seu sistema afogando-o com água, tudo que tem afazer é 
comer alimentos que sejam naturalmente ricos em água - alimentos quecontêm 
água. Só existem três espécies no planeta: frutas, legumes e brotos. Esseslhe 
fornecerão abundância de água, a substância que dá vida, que limpa. Quandoas 
pessoas vivem com uma dieta deficiente de alimentos que contêm água, 
umfuncionamento doentio do corpo é quase certo. Como declara o médico 
AlexanderBryce em The Laws of Life and Health: 


"Quando pouco líquido é fornecido, o sangue mantém um peso específicomais 



alto e os menores resíduos de tecidos, ou células alteradas, são elimi-nados só 
muito imperfeitamente. O corpo é, assim, envenenado pelas pró-prias excreções, 
e não é muito dizer-se que a principal razão disso é que nãofoi fornecida uma 
quantidade suficiente de fluido para carregar, em solução, amatéria gasta que as 
células desprendem". 

Sua dieta deve assistir de maneira coerente o seu corpo, no processo de lim-peza, 
mais do que sobrecarregá-lo com material comestível indigesto. O acúmulode 
resíduos dentro do corpo favorece as doenças. Um modo de manter a 
correntesangüínea e o corpo o mais livre possível de resíduos e tóxicos 
venenosos é limitara ingestão dos alimentos ou não alimentos que forçam os 
órgãos de excreção; ooutro é prover água suficiente ao sistema para ajudar a 
diluição e eliminação des-ses resíduos. Continua o dr. Bryce: 

"Não há fluido conhecido dos químicos, que possa dissolver tantas substân-cias 
sólidas como a água, que é na verdade o solvente universal. Portanto, 
sequantidades suficientes dela forem fornecidas, o processo todo da nutrição 
éestimulado, porque o efeito paralisante dos resíduos tóxicos é removido pelasua 
solução e subseqüente excreção pelos rins, pele, intestinos ou pulmões.Se, pelo 
contrário, permite-se que esses materiais tóxicos se acumulem nocorpo, 
aparecerá toda espécie de doenças". 

Por que são as doenças do coração nossos maiores matadores? Por que ou-vimos 
falar de pessoas desmaiando e caindo mortas em quadras de tênis, comapenas 40 
anos? Uma razão pode ser que elas passaram a vida obstruindo seussistemas. 
Lembre-se: a qualidade de sua vida depende da qualidade da vida desuas células. 
Se a corrente sangüínea está repleta de resíduos, o ambiente resul-tante não 
proporciona uma forte, vibrante e saudável vida para a célula - nem 
umabioquímica capaz de criar uma vida emocional equilibrada para um 
indivíduo. 

O dr. Alexis Carrel, ganhador do Prêmio Nobel de Medicina em 1912, e 
entãomembro do Rockefeller Institute, começou a provar essa teoria tomando 
tecido de 
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galinhas (que em condições normais vivem em média 11 anos) e conservando 
su-as células vivas indefinidamente, só mantendo-as livres de seus próprios 



resíduose fornecendo-lhes os nutrientes que precisam. Essas células foram 
mantidas vivasdurante 34 anos, depois dos quais o Rockefeller Institute ficou 
convencido de quepoderiam ser mantidas vivas indefinidamente, decidindo 
portanto encerrar o expe-rimento. 

Qual é a porcentagem de alimentos ricos em água incluídos em sua dieta? 

Sevocê fosse fazer uma lista de todas as coisas que ingeriu na semana 
passada,qual porcentagem seria rica em água? Seria 70 por cento? Duvido. Que 
tal 50?25? 15? Quando pergunto isso em meus seminários, em geral, descubro 
que amaioria das pessoas come cerca de 15-20 por cento de alimentos que 
contêm á-gua. E isso é definitivamente mais alto do que a população, como um 
todo. Saibauma coisa. 15 por cento é suicídio. Se não me acredita, confira só as 
estatísticas decâncer e doenças do coração e reveja que espécies de alimentos a 
National Aca-demy of Sciences recomenda que evite, e a quantidade de água 
contida disponívelnaqueles alimentos. 

Se olhar para a natureza e vir os maiores e mais fortes animais, descobriráque 
são herbívoros. Gorilas, elefantes, rinocerontes e outros, todos comem somen-te 
alimentos ricos em água. Os herbívoros vivem mais do que os carnívoros. 
Pensenum abutre. Por que você pensa que ele parece assim? Ele não come 
alimentosricos de água. Se você come alguma coisa que é seca e morta, adivinhe 
com oque você vai ficar parecido... Eu só estou brincando um pouco sobre isso. 
Umaconstrução só pode ser tão forte e elegante como seus componentes. A 
mesmaverdade vale para seu corpo. Se você quiser sentir-se bem vivo, então o 
bom sen-so diz que coma alimentos ricos de água, vivos. É simplesmente isso. 
Como podeter certeza de que 70 por cento de sua dieta consiste de alimentos que 
contêm á-gua? Na verdade, é muito simples. Tenha certeza, daqui para frente, de 
comer sa-ladas em todas as refeições. Faça da fruta o lanche que procura, em vez 
de umabarra de doce. Sentirá a diferença quando seu corpo funcionar com mais 
eficiênciae, assim, permitir que você se sinta tão grande como você é! 

A terceira chave para viver com saúde é o princípio da combinação efetiva 
dealimentos. Há pouco tempo, um médico chamado Steven Smith celebrou seu 
cen-tésimo aniversário. Quando lhe perguntaram o que fazia com que vivesse 
tanto,explicou: "Cuide de seu estômago durante os primeiros 50 anos, e ele 
cuidará devocê nos 50 seguintes". Nunca foram ditas palavras tão verdadeiras. 

Grandes cientistas estudaram a combinação de alimentos. O dr. Herbert Shel-ton 
é o mais conhecido. Mas você sabe quem foi o primeiro cientista a estudar 



oassunto amplamente? Foi o dr. Ivan Pavlov, o homem mais conhecido pelo 
seutrabalho inicial sobre estímulo/reação. Algumas pessoas fazem da 
combinação dealimentos uma coisa muito complicada, mas é muito simples. 
Alguns alimentos nãodevem ser ingeridos com outros. Diferentes tipos de 
alimentos requerem diferentestipos de sucos digestivos, e nem todos os sucos 
digestivos são compatíveis. 

Por exemplo, você come carne e batata juntas? E queijo e pão, leite e cereais,ou 
peixe e arroz? E se eu lhe dissesse que essas combinações são 
totalmentedestrutivas para seu sistema interior e que lhe tiram energia? É 
provável que digaque até agora o que eu falei fazia sentido, mas que agora perdi 
minha cabeça. 

Deixe-me explicar por que essas combinações são destrutivas e como vocêpode 
poupar grandes quantidades de energia nervosa, que pode estar gastando 
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no momento. Diferentes alimentos são digeridos de modos diferentes. 
Alimentoscom amido (arroz, pão, batatas, e outros) requerem um meio digestivo 
alcalino,que a princípio é suprido na boca, pela enzima ptialina. Alimentos 
proteicos (carne,laticínios, nozes, sementes e semelhantes) requerem um meio 
ácido para a diges-tão - ácido clorídrico e pepsina. 

Agora, é uma lei da química que dois meios contrários (ácido e alcalino) 
nãopodem trabalhar ao mesmo tempo. Um neutraliza o outro. Se você come uma 
pro-teína com um amido, a digestão é prejudicada, ou completamente paralisada. 
Ali-mentos indigestos tornam-se campo para bactérias, que os fermentam e 
decom-põem, dando começo a desordens digestivas e gases. 

Combinações incompatíveis de alimentos roubam sua energia, e tudo queproduz 
uma perda de energia é potencialmente um produtor de doenças. Cria áci-dos em 
excesso, que causam o espessamento do sangue que, por isso, flui maisdevagar 
através do sistema, roubando oxigênio do corpo. Lembra-se como se sen-tiu 
depois de ter saído arrastado da ceia de Natal no ano passado? Em que 
issocontribui para boa saúde, uma corrente sangüínea saudável, para uma 
fisiologiaenergética? Para produzir os resultados que deseja na sua vida? Qual o 
medica-mento mais vendido nos Estados Unidos? Você sabe? Costumava ser o 
tranqüili-zante Valium. Agora é Tagamet, uma droga para distúrbios do 



estômago. Talvezhaja uma maneira mais sensata de comer. A combinação de 
alimentos trata de tu-do isso. 

Aqui está uma maneira simples para pensar sobre isso. Coma só um 
alimentocondensado por refeição. O que é um alimento condensado? É qualquer 
alimentoque não seja rico em água. Por exemplo, carne-seca é condensado, 
enquanto umamelancia é rica de água. Algumas pessoas não querem limitar suas 
quantidadesde alimentos condensados; logo, deixe-me dizer-lhe o mínimo que 
podem fazer.Esteja certo de não comer amido (carboidrato) e proteína na mesma 
refeição. Nãocoma aquela carne e batatas juntas. Se você sente que não pode 
viver sem am-bos, coma um no almoço e o outro no jantar. Não é tão difícil, é? 
Você pode ir aomais fino restaurante do mundo e dizer: "Quero meu bife sem as 
batatas assadas,uma salada grande e alguns legumes feitos no vapor". Não há 
problema: a proteí-na se misturará com a salada e os legumes, porque são 
alimentos que contêm á-gua. Você pode também pedir uma batata assada (ou 
duas) sem o bife e, também,uma grande salada com legumes feitos no vapor. 
Você sairá de uma refeição co-mo essa sentindo-se faminto? De jeito nenhum! 

Você se levanta cansado de manhã, mesmo após seis, sete ou oito horas desono? 
Sabe por quê? Enquanto dorme, seu corpo faz horas-extras para digerir 
ascombinações de alimentos incompatíveis que você pôs em seu estômago. 
Paramuitas pessoas, a digestão consome mais energia nervosa do que para outra 
ati-vidade qualquer. Quando os alimentos não estão apropriadamente 
combinados notrato digestivo, o tempo que leva para digeri-los pode ser tanto 
quanto oito, dez,doze ou catorze horas, até mais. Quando os alimentos estão bem 
combinados, ocorpo é capaz de fazer seu trabalho efetivamente, e a digestão 
dura, em média,três a quatro horas, e assim você não tem que gastar sua energia 
na digestão. 

(Após ingerir uma refeição adequadamente combinada, deve-se esperar 
pelomenos de três a quatro horas antes de ingerir qualquer outro alimento. 
Também éimportante anotar que beber às refeições dilui os sucos digestivos e 
atrasa o pro-cesso de digestão.) 
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Vejamos a quarta chave, a lei do consumo controlado. Você gosta de comer?Eu 
também. Quer aprender a comer muito? Aqui está: coma pouco. Desse 
modo, vi verá o bastante para comer muito. 



Muitos estudos médicos mostraram a mesma coisa. A maneira mais certa 
deaumentar o período de vida de um animal é cortar a quantidade de alimento 
quecome. O dr. Clive McCay realizou um famoso estudo na Cornell University. 
Em seuexperimento, pegou ratos de laboratório e reduziu-lhes pela metade a 
alimentaçãodada. Isso dobrou o tempo de vida deles. Um estudo posterior feito 
pelo dr. Ed-ward J. Masaro, da Universidade do Texas, foi até mais interessante. 
Ele trabalhoucom três grupos de ratos: um grupo comia quando quisesse; o 
segundo grupo tevesua alimentação cortada em 60 por cento; e o terceiro podia 
comer quanto quises-se, mas suas proteínas foram cortadas pela metade. Quer 
saber o que aconteceu?Depois de 810 dias, só 13 por cento do primeiro grupo 
permanecia vivo. Do se-gundo grupo, do qual o consumo de alimentos fora 
cortado em 60 por cento, 97por cento ainda estava vivo. Do terceiro grupo onde 
o fornecimento de alimentopermanecia alto, mas o consumo de proteínas fora 
cortado pela metade, 50 porcento ainda estava vivo. 

Há um aviso nisso? O dr. Ray Walford, famoso pesquisador da Universidadeda 
Califórnia, concluiu: 

"Subnutrição é, até o momento, o único método que conhecemos que coeren¬ 
temente retarda o processo de envelhecimento e prolonga ao máximo o tem-po 
de vida de animais de sangue quente. Esses estudos são sem dúvida apli-cáveis 
aos seres humanos porque funcionam em todas as espécies estuda-das até 
agora".* 

(A hora de comer também é importante. O melhor é não se alimentar imedia¬ 
tamente antes de ir dormir. Um excelente hábito a desenvolver é não comer 
nadaalém de frutas, depois das 21 horas.) 

Os estudos mostraram que a deterioração normal do sistema imunológico 
foiacentuadamente retardada pela restrição de alimento. Assim, o recado é 
simples eclaro: coma menos, viva mais. Sou como você: adoro comer. Isso pode 
ser umaforma de distração. Mas esteja certo de que sua distração não o está 
matando. Sequiser ingerir grandes quantidades de comida, você pode. É só ter 
certeza de quesejam alimentos ricos em água. Você pode comer uma quantidade 
muito maior de salada do que de carne e continuar vibrante e saudável. 

A quinta chave do programa para viver com saúde é o principio do 
consumoefetivo de frutas. Fruta é o mais perfeito alimento e gasta uma 
quantidade mínimade energia para ser digerida e dá ao seu corpo o máximo em 



retorno. O único ali-mento que faz seu cérebro trabalhar é glicose. A fruta é 
principalmente frutose(que pode ser transformada com facilidade em glicose), e 
na maioria das vezes 90-95 por cento de água. Isso significa que ela está 
limpando e alimentando ao mes-mo tempo. 

O único problema com as frutas é que a maioria das pessoas não sabe 
comocomê-las de forma a permitir que o corpo use efetivamente seus nutrientes. 
Deve-se sempre comer frutas com o estômago vazio. Por quê? A razão é que as 
frutasnão são, em princípio, digeridas no estômago: são digeridas no intestino 
delgado. 

Da seção "Informational News" de Awake (22 de dezembro de 1982). 
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As frutas são destinadas a passarem rapidamente pelo estômago, dali indo para 
ointestino, onde liberam seus açúcares. Mas se houver carne, batatas ou amidos 
noestômago, as frutas ficam presas lá e começam a fermentar. Você já comeu 
algu-ma fruta de sobremesa, após uma lauta refeição, e passou o resto da noite 
arro-tando aquele desconfortável sabor restante? É por que você não a comeu da 
ma-neira adequada. Você deve sempre comer frutas com o estômago vazio. 

A melhor espécie de fruta é a fresca ou o suco feito na hora. Você não devebeber 
suco direto da lata ou do recipiente de vidro. Por que não? A maioria dasvezes o 
suco foi aquecido no processo de vedação e sua estrutura tornou-se acidí-fera. 
Quer fazer a mais valiosa compra que possa? Compre uma centrífuga. Vocêtem 
um carro? Venda-o e compre uma centrífuga. Ela levará você muito mais lon-ge. 
Ou simplesmente, compre a centrífuga agora! Você pode ingerir o suco extraí-do 
na centrífuga como se fosse a fruta, com o estômago vazio. E o suco é 
digeridotão depressa que você pode comer uma refeição quinze ou vinte minutos 
mais tar-de. 

Isso não sou só eu quem diz. O dr. William Castillo, chefe da famosa 
clínicacardiológica Framington, Massachusetts, declarou que fruta é o melhor 
alimentoque podemos comer para nos proteger contra doenças do coração. Disse 
que asfrutas contêm bioflavinóides, que evitam que o sangue se espesse e 
obstrua asartérias. Também fortalecem os capilares, e capilares fracos quase 
sempre provo-cam sangramentos internos e ataques cardíacos. 


Há pouco tempo, conversei com um corredor de maratona, num dos seminá-rios 



de saúde que promovo. Ele era bastante cético quanto à natureza, mas con¬ 
cordou em fazer uso correto de frutas em sua dieta. Sabe o que aconteceu? Dimi¬ 
nuiu 9,5 minutos de seu tempo de maratona. Cortou seu tempo de 
recuperaçãopela metade e qualificou-se para a Maratona de Boston, pela 
primeira vez em suavida. 

Agora, uma coisa final que gostaria que lembrasse sobre frutas. Como 
devecomeçar o dia? O que deve comer no café da manhã? Você acha que é uma 
boaidéia pular da cama e encher seu sistema com um monte de alimentos, que 
levarão dia inteiro para digerir? Claro que não. 

O que você quer é alguma coisa que seja fácil de digerir, frutas que o corpopode 
usar de imediato, e que ajuda a limpar o corpo. Quando levantar-se, e portanto 
tempo durante o dia quanto for confortavelmente possível, coma só frutasfrescas 
e sucos feitos na hora. Mantenha esse esquema até pelo menos meio- 
dia, diariamente. Quanto mais tempo ficar só com frutas em seu corpo, maior 
oportuni-dade de ele limpar-se. Se você começar a se afastar do café e dos outros 
lixoscom que costuma encher seu corpo no começo do dia, sentirá uma nova 
torrentede vitalidade e energia, tão intensa que você mal acreditará. Tente 
durante os pró-ximos dez dias e veja por si mesmo. 

A sexta chave para viver com saúde é o mito da proteína. Já ouviu dizer 
quequando se conta uma mentira muito grande, em voz muito alta e muitas 
vezes,mais cedo ou mais tarde as pessoas acreditarão nela? Bem-vindos ao 
maravilhosomundo da proteína. Nunca foi dita mentira maior do que essa de que 
o ser humanoprecisa de uma dieta rica em proteínas para manter uma ótima 
saúde e bem-estar. 
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TABELA DE COMBINAÇÃO DE ALIMENTOS PARADIGESTÃO 
COMPLETA E EFICIENTE 

Esta tabela mostra como alimentos frescos e vitais propriamente 
combinadosfavorecerão uma ótima digestão, energizando e fortalecendo o corpo. 
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1. Alimentos dos grupos de proteínas e carboidratos nunca devem ser 
combinados. 




2. Uma salada de folhas verdes pode ser comida com qualquer proteína, 
carboidratoou gordura. 

3. Gorduras inibem a digestão das proteínas. Se você for comer gordura com 
umaproteína, coma uma salada mista. Ela compensará o efeito inibidor na 
digestão. 

4. Nunca tome líquido durante as refeições nem imediatamente depois. 

É bem provável que você esteja muito consciente sobre quanto ingere de pro¬ 
teínas. Por que isso? Algumas pessoas estão tentando um aumento do nível 
deenergia. Algumas pensam que precisam de proteína para aumentar a 
resistência.Algumas comem-na para ter ossos fortes. Mas, em cada um desses 
casos, o ex-cesso de proteína produz efeito exatamente oposto. 
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Procuremos um modelo de quanta proteína você deve realmente precisar.Quando 
é que você imagina que as pessoas precisam mais de proteínas? Prova-velmente 
quando são crianças pequenas. A Mãe Natureza providenciou um ali-mento, o 
leite materno, que fornece à criança tudo que ela precisa. Adivinhe quan-ta 
proteína tem o leite materno - 50 por cento, 25 por cento, 10 por cento? 

Menos!O leite materno tem 2,38% de proteína logo após o parto, que se reduz 
para 1,21-1,6% em seis meses. Isso é tudo. Então de onde tiramos a idéia de que 
os sereshumanos precisam de doses maciças de proteínas? 

Ninguém realmente tem qualquer idéia de quanta proteína precisamos. Apósdez 
anos estudando as necessidades humanas de ingestão de proteínas, o dr.Mark 
Hegstead, antigo professor de nutrição da Harvard Medicai School, confirmouo 
fato de que a maioria dos seres humanos parece adaptar-se a qualquer quanti¬ 
dade de proteína que esteja disponível para eles. Além do mais, mesmo 
pessoascomo Francês Lappé, que escreveu Diet for a Small Planet, e que por 
quase umadécada promoveu o conceito de combinar vegetais para conseguir 
todos os ami-noácidos essenciais, dizem que estavam erradas, que as pessoas 
não têm decombinar suas proteínas, que se você fizer uma dieta vegetariana 
conveniente-mente balanceada, conseguirá toda a proteína de que necessita. A 
National Aca-demy of Sciences diz que o norte-americano adulto precisa de 56 
gramas de prote-ína por dia. Num relatório do International Union of Nutritional 
Sciences, descobri-mos que cada país tem diferentes exigências de proteínas 



diárias para o adulto,que variam de 39 a 110 gramas por dia. Assim, quem 
realmente tem alguma idéia?Por que você precisaria de toda essa proteína? 
Presume-se que seja para repor oque perdeu. Mas você perde só uma pequena 
quantidade por dia, através da ex-creção e respiração! Então, onde eles 
conseguiram essas cifras?! 

Procuramos a National Academy of Sciences e perguntamos como chegaramà 
cifra de 56 gramas. De fato, os relatórios deles diziam que só precisamos de 
30,mas recomendavam 56. Mas eles também afirmam que o excesso de proteína 
in-gerida sobrecarrega o trato urinário e causa fadiga. Por que, então, 
recomendamaté mais do que dizem que precisamos? Ainda estamos aguardando 
uma boa res-posta. Disseram-nos simplesmente que costumavam recomendar 80 
gramas, mas,quando decidiram baixar, depararam com um grande protesto 
público. De quem?Você ou eu fomos reclamar? Não é provável. O grito de 
protesto veio dos interes-ses de industriais que ganham seu sustento com a venda 
de alimentos e produtosaltamente protéicos. 

Qual é o maior plano de comercialização na terra? É fazer as pessoas pensa-rem 
que morrerão, a menos que usem certo produto. E foi isso o que aconteceucom 
as proteínas. Analisemos o fato corretamente. O que você acha da idéia deque 
precisa de proteínas, como energia? O que é que seu corpo usa como energi-a? 
Primeiro, ele usa glicose das frutas, vegetais e brotos. Então usa amido, 
depoisusa gordura. E a última coisa que chega a usar é proteína. Basta, quanto ao 
mito.E sobre a idéia de que as proteínas ajudam a aumentar a resistência? 

Errado. Pro-teína em excesso dá ao corpo nitrogênio em excesso, que causa 
fadiga. Gentecom corpo modelado, todo estufado de proteínas, não é conhecida 
por sua habili-dade de correr maratonas. Ficam muito cansados. Bem, e quanto à 
questão dasproteínas fazerem ossos fortes? Errado outra vez. É o contrário. 

Muita proteínatem estado ligada sempre à osteoporose, degeneração e 
enfraquecimento dos os-sos. Os ossos mais fortes do planeta pertencem aos 
vegetarianos. 
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Eu poderia lhe dar uma centena de razões pelas quais comer carne devido 
àsproteínas é uma das piores coisas que pode fazer. Um dos produtos derivados 
dometabolismo da proteína é a amónia, por exemplo. Deixem-me mencionar 
doispontos em particular. Primeiro, a carne contém altos níveis de ácido úrico, 
que éum dos resíduos ou produtos excretórios resultantes do trabalho das células 



vivas. Os rins extraem ácido úrico da corrente sangüínea e enviam-no para a 
bexiga paraser passado com a uréia, como urina. Se o ácido úrico não for pronta 
e segura-mente removido do sangue, o excesso se acumula nos tecidos do corpo, 
para maistarde provocar gota ou pedra na bexiga, sem mencionar o que ele faz 
para seusrins. Descobriu-se que as pessoas com leucemia, em geral, têm níveis 
muito altosde ácido úrico na corrente sangüínea. Um pedaço médio de carne tem 
907,2 mgde ácido úrico. Seu corpo pode eliminar só 518,4 mg de ácido úrico por 
dia. Demais a mais, você sabe o que dá à carne seu sabor? Ácido úrico do 
animal, queagora está morto, e que você está consumindo. Se duvidar disso, 
tente comer car-ne à moda Kosher (ortodoxa judaica), antes de ser temperada. O 
sangue é drena-do e, assim, a maior parte do ácido úrico. Carne sem ácido úrico 
não tem sabor. Éisso que você quer pôr em seu corpo, o ácido normalmente 
eliminado na urina deum animal? 

A carne está fervilhante de bactérias de putrefação. Se você não sabe o quesão 
bactérias de putrefação, elas são germes do cólon. Como explicou o dr. 
MiltonHoffman em seu livro The Missing Link in the Medicai Curriculum: 
Which is FoodChemistry in Its Relationship to Body Chemistry; página 135: 

"Quando o animal está vivo, o processo osmótico no cólon evita que as bacté¬ 
rias da putrefação passem para o animal. Quando o animal está morto, o pro¬ 
cesso osmótico pára e as bactérias da uréia atravessam as paredes do cólon 

e entram na carne. Elas amaciam a carne. ” 

Você sabe que a carne tem de envelhecer. O que envelhece ou amacia a car-ne 
são as bactérias de putrefação. Segundo técnicos abalizados, as bactérias 
nascarnes são idênticas àquelas do esterco e mais numerosas em algumas carnes 
doque no esterco. Todas as carnes tornam-se infectadas com germes de esterco 
noprocesso de matança, e o número aumenta quanto mais tempo a carne for 
mantidaarmazenada. 

E isso que você queria comer? 

Se você precisa mesmo comer carne, então proceda assim: primeiro, consiga-a 
de uma fonte que garanta que o pasto é natural, isto é, uma fonte que garantaque 
não tiveram hormônios de crescimento ou DES. Segundo, corte drasticamenteo 
seu consumo. Faça seu novo programa: usar carne só numa refeição por dia. 


Não estou dizendo que simplesmente deixando de comer carne você 



ficarásaudável, nem estou dizendo que se comer carne não poderá ser saudável. 
Ne-nhuma dessas duas declarações seria verdadeira. Muitos comedores de carne 
sãomais saudáveis do que vegetarianos, simplesmente porque alguns 
vegetarianostêm a tendência de acreditar que, se não comem carne, podem 
comer qualqueroutra coisa. Eu certamente não estou advogando isso. 

Mas você deve saber que pode ser mais saudável e mais feliz do que 
agora,decidindo que não quer mais comer a carne e a pele de outros seres vivos. 
Vocêsabe o que Pitágoras, Sócrates, Platão, Aristóteles, Leonardo da Vinci, Isaac 
New-ton, Voltaire, Henry David Thoreau, George Bernard Shaw, Benjamin 
Franklin, 
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Thomas Edison, o dr. Albert Schweitzer, Mahatma Gandhi, tinham em comum? 
Todos eles eram vegetarianos. Um grupo nada mau para ser modelado, não a- 
cham... 

São os laticínios melhores? De algumas formas, são até piores. Todo animaltem 
leite com o equilíbrio certo de elementos para esse animal. Muitos 
problemaspodem surgir de bebermos leite de outros animais, incluindo o de 
vaca. Por exem-plo: os fortes hormônios de crescimento, no leite das vacas, 
destinam-se a fazerum bezerro crescer de 40 quilos ao nascer até quase 450 
quilos na maturidade fí-sica, dois anos mais tarde. Em comparação, uma criança 
humana nasce com cer-ca de 2.800-3.500 gramas e atinge a maturidade física de 
46 a 90 quilos, 21 anosmais tarde. Há uma grande controvérsia sobre o efeito 
que isso tem em nossa po-pulação. O dr. William Ellis, grande autoridade em 
produtos laticínios e como desafetam a corrente sangüínea humana, declara que 
se você quiser alergias, bebaleite. Se quiser um sistema "entupido", beba leite. A 
razão, declara ele, é que pou-cos adultos podem metabolizar adequadamente a 
proteína do leite da vaca. Aprincipal proteína no leite de vaca é a caseína, que é 
o que o metabolismo da vacaprecisa para sua boa saúde. No entanto, caseína não 
é o que os humanos preci-sam. De acordo com os estudos do dr. Ellis, tanto as 
crianças como os adultos têmgrande dificuldade em digerir a caseína. Seus 
estudos agora mostram que, pelomenos em crianças, 50 por cento ou mais da 
caseína não é digerida. Essas proteí-nas parcialmente digeridas com frequência 
entram na corrente sangüínea e irritamos tecidos, criando susceptibilidade às 
alergias. Por fim o fígado tem de removertodas essas proteínas de vaca 
parcialmente digeridas, e isso - em compensação -coloca uma desnecessária 



carga no sistema excretório interno e no fígado em par-ticular. Em contraste, a 
lactoalbumina, a proteína básica no leite humano, é fácilpara os seres humanos 
digerirem. Quanto a beber leite pelo cálcio, Ellis declaraque, após fazer testes de 
sangue em cerca de 25.000 pessoas, descobriu que a-queles que tomam três, 
quatro ou cinco copos de leite por dia, têm o mais baixonível de cálcio no 
sangue. 

Ainda de acordo com Ellis, se você estiver preocupado em obter cálcio sufici¬ 
ente, simplesmente coma muitos vegetais verdes, manteiga de gergelim, ou 
nozes- todos são muito ricos em cálcio e de fácil digestão. Também é importante 
notarque se você consome cálcio em excesso, ele pode acumular-se em seus rins 
eformar pedras. Assim, para manter suas concentrações no sangue 
relativamentebaixas, seu corpo rejeita cerca de 80 por cento do cálcio que você 
consome. Noentanto, se você estiver interessado, há outras fontes além do leite. 
Por exemplo,os nabos verdes, peso por peso, contêm duas vezes mais cálcio do 
que o leite. Deacordo com muitos técnicos, os interesses da maioria das pessoas 
sobre o cálciosão de qualquer forma injustificados. 

Qual é o principal efeito do leite no corpo? Torna-se uma massa 
destruidora, formada de muco que endurece, obstrui e gruda em qualquer coisa 
dentro do in-testino delgado, tornando o trabalho do corpo muito mais difícil. E 
sobre queijos? Ésó leite concentrado. Lembre-se, são precisos 4 ou 5 galões de 
leite para fazermeio quilo de queijo. O conteúdo de gordura sozinho já é razão 
suficiente para limi-tar seu consumo. Se você faz questão do queijo, corte uma 
pequena quantidadenuma grande salada. Dessa forma, você tem muitos 
alimentos ricos de água paracontrabalançar alguns de seus efeitos obstruidores. 
Para alguns, desistir de queijoparece horrível. Sei que gosta de sua pizza e queijo 
branco. Iogurte? Também é 
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mau. Sorvete? Não é alguma coisa que o sustentar para ficar em ótima forma. 
Masvocê não precisa desistir daquele gosto ou textura maravilhosos. Ponha 
bananasgeladas em uma centrífuga para criar alguma coisa que parece e tem 
gosto desorvete, mas é um ótimo alimento para seu corpo. E sobre requeijão? 
Você sabecom que um grande número de leiterias costumam engrossar seus 
requeijões efazer com que se agregue? Gesso-de-paris (sulfato de cálcio). Não 
estou brincan-do. É permitido dentro de regulamentos federais, se bem que seu 
uso seja contra alei na Califórnia. (No entanto, se o requeijão é feito num estado 



onde é permitido,ele pode ser despachado para a Califórnia e vendido lá). Você 
pode se imaginartentando criar uma corrente sanguínea limpa e livre - e então 
enchê-la de gesso-de-paris? 

Por que não ouvimos essas coisas sobre os laticínios antes? Por muitas ra-zões, 
algumas tendo a ver com condicionamentos passados e sistemas de cren-ças. 
Outra razão pode ter alguma coisa com o fato de que o governo federal 
gastacerca de 2,5 bilhões de dólares por ano para negociar os excedentes de 
laticínios.De fato, de acordo com o New York Times (18/11/83), a mais nova 
estratégia éuma propaganda do governo para incentivar o consumo adicional dos 
produtos deleite, apesar dessas tais medidas se chocarem diretamente com outras 
campanhasque alertam quanto aos perigos de consumir gordura em excesso. Os 
depósitos dogoverno norte-americano estão agora repletos com 650 milhões de 
quilos de leiteem pó, 194 milhões de quilos de manteiga e 450 milhões de quilos 
de queijo. Apropósito, isto não é para ser um ataque à indústria de laticínios. 
Considero os fa-zendeiros leiteiros como alguns dos indivíduos que trabalham 
mais arduamente emnossa cultura. Mas isso não significa que continuarei a usar 
seus produtos se des-cobrir que não fazem com que me sinta melhor fisicamente. 

Eu costumava ser como você deve ser agora. Pizza era minha comida favori-ta. 
Não pensava que poderia desistir dela. Mas, desde que consegui, me sinto 
tãomelhor que não há um chance, nem em um milhão de anos, de que eu volte 
atrás.Tentar descrever a diferença é como tentar descrever o perfume de uma 
rosa paraalguém que nunca cheirou uma. Talvez você devesse tentar cheirar 
aquela rosaantes de fazer um julgamento sobre ela. Tente eliminar leite e limitar 
o consumo deoutros laticínios durante trinta dias, julgue pelos resultados que 
sentir em seu cor-po. 

A finalidade deste livro todo é dar-lhes informações, e que você decida o 
queacha útil e jogue fora o que acha que não funciona. No entanto, por que não 
testartodos os princípios antes de julgá-los? Tente os seis princípios do sistema 
de vivercom saúde. Tente nos próximos dez a trinta dias - ou durante toda a sua 
vida - ejulgue, por si, se eles produzem mais altos níveis de energia e uma 
sensação devibração, que o apoiará em tudo que fizer. Deixe-me fazer-lhe uma 
pequena adver-tência. Se começar a respirar efetivamente, de uma forma que 
estimule o sistemalinfático, se começar a combinar seus alimentos corretamente 
e comer 70 por cen-to de alimentos que contêm água, o que irá acontecer? 
Lembra-se do que o dr.Bryce afirmou sobre o poder da água? Você já viu um 
incêndio começar num edifí-cio com somente umas poucas saídas? Todos se 



dirigem para as mesmas saídas -nosso corpo trabalha da mesma forma. 

Começará a limpar o lixo que está sendoaj untado em seus sistemas durante anos, 
e ele pode usar essa recém-encontradaenergia para fazer isso o mais rápido que 
puder. Assim, você de repente começa aespirrar e expelir o muco em excesso. 
Significa que pegou um resfriado? Não, vo- 
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cê comeu um resfriado. Você criou um "resfriado" durante anos de péssimos 
hábi-tos alimentares. Seu corpo pode agora ter energia para usar seus órgãos de 
ex-creção para se livrar do excesso de resíduos anteriormente acumulados nos 
teci-dos e corrente sangüínea. Um pequeno número de pessoas pode liberar 
venenossuficientes de seus tecidos, para a corrente sangüínea, para produzir uma 
leve dorde cabeça. Devem elas tomar um analgésico? Não! Onde você quer 
esses vene-nos, fora ou dentro? Onde você quer o excesso de muco, em seus 
lenços ou emseus pulmões? É um preço pequeno a pagar pela limpeza de anos 
de péssimoshábitos de saúde. A maioria das pessoas, porém, não terá nenhuma 
reação nega-tiva, mas se sentirá com um alto senso de energia e bem-estar. 

É claro que o espaço neste livro para discutir dieta é limitado; muitos 
assuntos(como gorduras e óleos, açúcar, cigarros e outros) foram deixados de 
lado. Assim,espero que este capítulo o incentive a pesquisar sobre sua própria 
saúde pessoal. 

Lembre-se: a qualidade de nossa fisiologia afeta nossas percepções e com¬ 
portamentos. A cada dia temos mais provas de que a dieta norte-americana 
decomidas salgadas, comidas rápidas e aditivos químicos está causando "armadi¬ 
lhas" de perdas no corpo, e essas perdas alteram o nível de oxigenação e 
energiaelétrica do corpo, contribuindo para tudo - do câncer ao crime. Uma das 
mais terrí-veis coisas que já li foi a dieta de um delinqüente juvenil crônico, 
recontada por A-lexander Schauss, em seu Diet, Crime and Delinquency. 

No café da manhã, o rapaz ingeria cinco xícaras de Sugar Smacks, com 
maismeia colher de chá de açúcar, um doughnut açucarado e dois copos de leite. 
Elelanchava uma "corda" de 30 cm de alcaçuz e 3 tiras de 15 cm de carne-seca. 
Parao almoço, comia dois hamburgers, batatas fritas, mais alcaçuz, um pouco de 
fei-jões verdes, e pouca ou nenhuma salada. Lanchava pão branco e leite 
achocola-tado, antes do jantar. Comia um sanduíche de creme de amendoim e 
geléia empão branco, uma lata de sopa de tomate e um copo de 280 ml de Kool- 



Aid adoça-do. Mais tarde, tomava uma taça de sorvete, uma barra de Marathon e 
um peque-no copo de água. 

Quanto mais açúcar um corpo poderia aceitar depois de tudo isso? Qual 
aporcentagem dos alimentos que comeu que eram ricos em água? Estavam 
combi-nados com acerto? Uma sociedade que cria seus jovens com uma dieta 
que,mesmo de longe, se pareça com essa está pedindo problemas. Você acha que 
es-ses "alimentos" afetam a fisiologia dele e, assim, seu estado e 
comportamento?Pode apostar. Num questionário para relacionar fatos de 
comportamentos nutricio-nistas, esse jovem de 14 anos apresentou os seguintes 
sintomas: "após dormir, euacordo e não consigo voltar a dormir. Tenho dores de 
cabeça; tenho coceiras esensações de formigamento na pele; meu estômago ou 
intestinos estão atrapalha-dos; me machuco ou fico com manchas roxas com 
facilidade; tenho pesadelos ousonhos ruins; tenho desmaios, tonturas, suores 
frios ou períodos de fraqueza; ficofaminto ou sinto-me desmaiar se não comer 
com freqüência. Sempre esqueço ascoisas; acrescento açúcar em quase tudo que 
como ou bebo; sou muito inquieto;não posso trabalhar sob pressão. Sou difícil 
de decidir coisas; sinto-me deprimido;freqüentemente me preocupo com coisas. 
Fico confuso. Fico deprimido, ou me sin-to triste por qualquer coisa. Aumento 
as pequenas coisas, e facilmente perco ocontrole. Fico com medo. Sinto-me 
muito nervoso. Sou bastante emotivo. Chorosem motivo aparente". 
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Você se admira que, a partir desse estado, esse jovem criasse comportamen-tos 
delinqüentes? Felizmente, ele e muitos outros como ele estão agora 
fazendomudanças radicais em seus comportamentos, não por estarem sendo 
punidos comlongas sentenças na prisão, mas porque a maior fonte de seus 
comportamentos,seus estados bioquímicos, está sendo mudada através de dieta. 
O comportamentocriminoso não está só "na mente". Variações bioquímicas 
influenciam o estado e,assim, o comportamento. Em 1952, James Simmons, o 
decano da Harward Schoolof Public Health declarou: 

"Há uma necessidade especial de uma abordagem nova para a investigaçãode 
doenças mentais... É possível que estejamos hoje gastando muito tempo,energia 
e dinheiro para limparmos os poços da mente, mas poderíamos, commais 
sucesso, tentar descobrir e remover as causas específicas biológicasdas doenças 
mentais". * 



Sua dieta pode não ter feito de você um criminoso mas por que não desenvol-ver 
um estilo de vida que o apóie totalmente para ficar em sua fisiologia de 
maisrecursos, a maior parte do tempo? 

Tenho aproveitado um estilo de vida livre de doenças, durante muitos anos.No 
entanto, meu irmão mais jovem sempre tem estado cansado e doente duranteesse 
mesmo espaço de tempo. Falei com ele sobre isso em diversas ocasiões, etendo 
visto as mudanças em minha saúde nos últimos sete anos, estava querendofazer 
uma mudança nele. Mas o inevitável desafio ocorreu quando tentou mudar 
ospadrões de sua dieta. Ele aumentou seus desejos por alimentos menos do que 
de-sejáveis. 

Pare e pense. Como você adquire um desejo? Bem, primeiro imaginemos 
quevocê não tem um desejo: você o cria pela maneira como representa coisas 
para si.Por certo, muito disso é, em geral, inconsciente. No entanto, para você 
entrar noestado de sentir um intenso desejo por algum tipo de comida, você tem 
de criaruma espécie específica de representação interior. Lembre-se, as coisas 
não acon-tecem simplesmente. Para cada efeito, há uma causa. 

O desejo de meu irmão - ou fetiche, se preferir - era pelo Kentucky 
FriedChicken. Ele passaria perto de uma lanchonete dessa rede, e isso logo 
acionaria alembrança de quando tinha comido daquele frango. Ele imaginaria a 
sensação cro-cante (cinestésica/submodalidade gustativa) em sua boca, e 
pensaria na quenturae na textura da comida enquanto descia pela sua garganta. 
Bem, depois de pou-cos minutos disso, a salada estava mesmo fora de cogitação, 
e o frango frito den-tro! Um dia, logo depois de eu ter descoberto como usar as 
submodalidades paracriar mudanças, ele, por fim, pediu-me que o ajudasse a 
controlar essa necessida-de, que estava sabotando sua dieta e metas de saúde. 
Pedi-lhe que formasse umarepresentação interior de comer a especialidade da 
Kentucky Fried Chicken. Dali apouco, estava salivando. Então, fiz com que ele 
descrevesse as submodalidadesvisual, auditiva, cinestésica e gustativa de sua 
representação interna, com deta-lhes. A imagem estava acima, à direita. 

Tamanho normal, um filme, focado e colo-rido. Ele podia ouvir-se dizendo: 
"Hum, isto é tã-ã-o bom..." enquanto comia. Eleadorava a sensação crocante e 
quente. Fiz, então, com que representasse a comi-da que mais odiava, alguma 
coisa que o punha doente do estômago, só de pensar 


Citado em Diet, Crime and Delinquency, de Alexander Schauss. 
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- cenouras (Eu sabia disso antes porque cada vez que tomava suco de cenoura 
eleficava enjoado.) Fiz com que descrevesse com detalhes as submodalidades 
dascenouras. Ele não quis nem pensar nelas. Começou a sentir-se nauseado. 
Afirmouque as cenouras estavam embaixo e à esquerda. Eram escuras, um 
pouco meno-res do que as reais, moldura parada e sensação fria. Sua 
representação auditivaera: "Essas coisas são revoltantes. Não quero ter de comê- 
las. Eu as detesto!".Suas submodalidades cinestésicas e gustativas eram uma 
sensação de flacidez(em geral muito cozidas), morna, pastosa, gosto de 
estragado. Disse-lhe que co-messe algumas, mentalmente. Começou a se sentir 
realmente mal, dizendo quenão podia. Perguntei: "Se tivesse, como seria senti- 
las descendo pela sua gargan-ta?" Ele disse que estaria pronto para vomitar. 

Tendo detectado, com cuidado, as diferenças entre como ele representava 
ofrango frito e as cenouras, perguntei-lhe se gostaria de trocar as sensações 
sobreos dois, a fim de apoiar sua alimentação de uma forma que produzisse 
resultadossaudáveis. Ele disse que estava certo, com o tom mais pessimista que 
ouvira emmuitos dias. Assim, fiz com que trocasse todas as submodalidades. Fiz 
com quebrasse a imagem da galinha e movesse-a para baixo e para o lado 
esquerdo. Ime-diatamente houve uma reação de náusea em seu rosto. Fiz com 
que tornasse aimagem escura e menor do que o tamanho real, pondo-a numa 
moldura parada,dizendo para si mesmo: "Isso é repugnante. Não quero ter de 
comê-la. Odeio isso",na tonalidade que antes usara para as cenouras. Fiz com 
que pegasse a galinha,mentalmente, sentisse como era flácida, provasse a 
gordura morna, com gosto depodre, pastosa, de dentro dela. Começou a ficar 
enjoado outra vez. Disse-lhe quecomesse um pedaço, e ele disse não. Por quê? 
Porque agora o pedaço de frangoestava enviando a seu cérebro os mesmos sinais 
que as cenouras costumavam,então ele se sentia do mesmo jeito. Por fim, fiz 
com que mentalmente pegasse umpedaço de frango, e ele disse: "Penso que vou 
vomitar". 

Peguei então sua representação das cenouras e fiz o contrário. Fiz com 
quepusesse no alto, do lado direito, fizesse-as do tamanho normal, de cor 
brilhante, edissesse para si: "Hum, isto é tão bom", enquanto as comia, sentindo 
o calor, a tex-tura crocante. Agora, ele adora cenouras. Naquela noite, fomos 
jantar, e pela pri-meira vez na sua vida de adulto, pediu cenouras. Não só as 
apreciou, mas passa-mos pela lanchonete em questão para chegar lá. Desde 
então, ele tem mantidoessa preferência na dieta. 



Em cinco minutos, fui capaz de fazer algo similar com minha esposa, Becky.Fiz 
com que trocasse suas submodalidades de chocolate - rico, doce, cremoso -com 
as de uma comida que a fazia sentir-se enjoada, ostras - rastejantes, escorre¬ 
gadias, malcheirosas... Nunca mais tocou em chocolate. 

As seis chaves deste capítulo podem ser suas para criar a experiência de sa-úde 
que deseja. Durante um momento imagine-se daqui a um mês tendo seguidoos 
princípios e conceitos dos quais falamos. Veja a pessoa que será após ter mu¬ 
dado sua bioquímica pela alimentação e respiração efetivas. Que tal começar 
seudia fazendo profundas e poderosas mudanças que fortalecerão todo seu 
sistemarespiratório? E começar cada dia sentindo-se alerta e alegre no controle 
de seucorpo e do seu sistema? E começar comendo, saudavelmente, alimentos 
limpado-res que contêm água? E eliminar as coisas que estão cansando e 
obstruindo seusistema? 
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E começar a combinar os alimentos adequadamente, de forma que sua ener-gia 
fique disponível para as coisas que realmente importam? E ir para a cama to-das 
as noites sentindo que experimentou uma vibração total que lhe permitiu sertudo 
que podia? E sentir que você tem a saúde - que tem energia como nunca so¬ 
nhou? 

Se você olhar para essa pessoa e gostar do que viu, então tudo que estou 
lheoferecendo está facilmente a seu alcance. Só é preciso um pouco de disciplina 
-não muita. 

Agora que você sabe como se pôr no melhor estado para conseguir resulta-dos, 
vamos descobrir... 
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PARTE II: A FÓRMULA DO SUCESSO FINAL 



11. LIVRANDO-SE DA LIMITAÇÃO: O QUE VOCÊ QUER 


"Só existe um sucesso - ser capaz de viver à sua própria maneira." - Cristo- 
pher Morley 

Na primeira parte deste livro, compartilhei com você o que acredito serem 
osinstrumentos para o poder. Você, agora, tem as técnicas e os critérios que 
lhepermitirão descobrir como as pessoas produzem resultados e como modelar 
suasações a fim de poder produzir resultados similares. Aprendeu como dirigir 
suamente e apoiar seu corpo. Você, agora, sabe como alcançar o que quer e 
comoajudar os outros a alcançarem o que querem. 

Isso nos deixa uma questão importante. O que quer você? O que querem 
aspessoas que amam e por quem se preocupa? A segunda parte deste livro faz es¬ 
sas perguntas, faz essas distinções, e encontra esses caminhos, a fim de que pos¬ 
sa usar suas habilidades das mais elegantes maneiras, efetivas e diretas. Você 
jásabe como ser um atirador perito. Agora precisa encontrar o alvo certo. 

Instrumentos poderosos não são de muita serventia, se você não tiver umaboa 
idéia de onde quer usá-los. Você pode encontrar a maior moto-serra já inven-tada 
e entrar na floresta. O que você vai fazer com ela? Se souber quais árvoresquer 
cortar e por quê, está no controle da situação. Se não souber, tem um instru¬ 
mento fabuloso que não lhe serve para nada. 

Coloquei antes que a qualidade de sua vida é a qualidade de suas comunica-ções. 
Nesta parte, falarei sobre como aperfeiçoar as práticas de comunicação quelhe 
permitirão usar suas habilidades da maneira mais efetiva para a situação quese 
apresentar. É importante ser capaz de mapear uma estratégia, a fim de saber,com 
precisão, onde quer ir e conhecer as coisas que podem ajudá-lo a chegar lá. 

Antes de prosseguirmos vejamos o que aprendemos até aqui. A coisa 
maisimportante que agora você sabe é que não há limites para o que queira fazer. 
Asua chave é o poder da modelagem. A excelência pode ser duplicada. Se 
outraspessoas podem fazer alguma coisa, tudo o que você precisa é modelá-las 
comprecisão e poderá fazer exatamente a mesma coisa, quer seja andar no fogo, 
ga-nhar um milhão de dólares, ou desenvolver um relacionamento perfeito. 

Como mo-delar? Primeiro, você deve compreender que todos os resultados são 
produzidospor algum conjunto específico de ações. Todo efeito tem uma causa. 
Se você re-produz exatamente as ações de alguém - tanto interiores como 



exteriores - entãovocê também pode produzir o mesmo resultado final. Comece 
modelando as a-ções mentais de alguém, partindo de seu sistema de crença, indo 
para sua sintaxemental, e finalmente, espelhando sua fisiologia. Faça as três 
coisas com efetivida-de e elegância, e poderá fazer de tudo. 

Você aprendeu que sucesso ou fracasso começam com crença. Quer vocêacredite 
que possa fazer alguma coisa, ou acredite que não possa, está certo.Mesmo que 
tenha as técnicas e os -recursos para fazer alguma coisa, uma vezque diz para si 
mesmo que não pode fecha os caminhos neurológicos que fariamisso possível. 

Se disser para si mesmo que pode fazer alguma coisa, você abre oscaminhos que 
podem fornecer-lhe os recursos para a realização. 
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Você também aprendeu a Fórmula do Sucesso Final: sabe seus efeitos, de¬ 
senvolveu perspicácia sensorial para saber o que está conseguindo, 
desenvolveuflexibilidade para mudar seus comportamentos até encontrar o que 
funciona... ealcançará seus efeitos. Se não, terá fracassado? Claro que não. 

Como um timonei-ro guiando seu barco, você só precisa mudar o 
comportamento até conseguir oque quer. 

Aprendeu sobre o poder de estar num estado rico de recursos e aprendeucomo 
ajustar suas fisiologias e suas representações interiores de modo a 
servirem,capacitarem e incentivarem você a realizar seus desejos. Você sabe que 
se estivercomprometido com o sucesso, você o criará. 

“As pessoas não são indolentes. Elas simplesmente têm metas impotentes - 

isto é, metas que não as inspiram." - Anthony Robbins 

Um ponto importante, que vale a pena acrescentar, é que há um 
dinamismoincrível inerente neste processo. Quanto mais recursos você 
desenvolver, maispoder você tem; quanto mais forte você se sente, mais pode 
entrar em recursosmaiores e até estados mais poderosos. 

Há um estado absolutamente fascinante que trata de alguma coisa chamadaa 
"síndrome do centésimo macaco": Em seu livro Life Tide, publicado em 1979, 
obiólogo Lyall Watson conta o que aconteceu numa tribo de macacos, numa 
ilhaperto do Japão, depois que um novo alimento, batatas-doces, cobertas de 
areia erecentemente desenterradas, foi introduzido em seu meio. Uma vez que os 



outrosalimentos não requeriam preparo, os macacos estavam relutantes em 
comer asbatatas sujas. Foi então que um macaco resolveu o problema, lavando 
as batatasnum riacho e ensinando a mãe e os companheiros a fazerem o mesmo. 
Então, al-go aconteceu. Uma vez que um certo número de macacos - cerca de 
cem deles -adquirira esse conhecimento, outros que não tinham contato com 
eles, mesmomacacos que viviam em outras ilhas, começaram a fazer a mesma 
coisa. Não ha-via meio físico pelo qual pudessem ter sido influenciados pelos 
primeiros macacos.Mas, de alguma forma, o comportamento espalhou-se. 

Agora, esse não é caso único. Há numerosos casos onde indivíduos, semmaneira 
de entrarem em contato com outros, agem de notável acordo. Um físicotem uma 
idéia e, simultaneamente, três físicos em outros lugares têm a mesmaidéia. Como 
acontece isso? Ninguém sabe com certeza, mas muitos cientistasproeminentes e 
pesquisadores do cérebro, tais como o físico David Bohn e o bió-logo Rupert 
Sheldrake, acreditam que há uma consciência coletiva* para a qualtodos nós 
podemos ser atraídos - e que quando nos alinhamos através de crença,através de 
foco, através de ótima fisiologia, encontramos um caminho para mergu-lhar 
nessa consciência coletiva. 

Nossos corpos, nossos cérebros e nossos estados são como um diapasão 
emharmonia com esse nível mais alto da existência. Assim, quanto mais afinado 
esti-ver, melhor alinhado estará, e mais poderá entrar neste rico conhecimento e 
sen-sação. Assim, como as informações filtram nosso inconsciente para nós, 
podemtambém filtrar de fora de nós, completamente, para dentro, se estivermos 
num es-tado de recursos suficientes para recebê-las. 

Rupert Sheldrake doutor em biologia, divulgou suas idéias em A New Srience of 
Life. DavidBohn, físico especializado em holografia, publicou Wholeness and 
the Implicate Order. 
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Parte da chave desse processo é você saber o que quer. A mente inconscien-te 
está sempre procurando informações de forma a nos dirigir para direções parti¬ 
culares. Mesmo no nível inconsciente, a mente distorce, cancela e generaliza. 
As-sim, antes que a mente possa trabalhar com eficiência, devemos desenvolver 
nos-sa percepção dos efeitos que esperamos alcançar. Maxwell Maltz chama a 
isso“psicocibernética", em seu muito conhecido livro Liberte sua Personalidade. 
Quan-do a mente tem um alvo definido, ela pode focar e redirigir até alcançar a 



meta pre-tendida. Se não houver um alvo definido, a energia é dissipada. É como 
a pessoacom a melhor moto-serra do mundo, e que não tem idéia do que está 
fazendo nafloresta. 

A diferença na habilidade para liberarem todos os seus recursos pessoais 
édiretamente afetada pelas suas metas. Um estudo sobre os graduados pela 
YaleUniversity em 1953 mostra com clareza esse ponto. Foi perguntado aos 
graduadosse eles tinham um plano de metas claras e específicas anotadas por 
escrito, jun-tamente com um plano para alcançá-los. Somente 3 por cento 
tinham. Vinte anosdepois, em 1973, os pesquisadores voltaram e entrevistaram 
os membros sobrevi-ventes da turma de graduados de 1953. Descobriram que os 
3 por cento valiammuito mais, em termos salariais, do que os restantes 97 por 
cento. É óbvio que oestudo apenas mediu o desenvolvimento financeiro das 
pessoas. No entanto tam-bém descobriram que as medidas menos mensuráveis 
ou mais subjetivas, tais co-mo o nível de felicidade e alegria que os graduados 
sentiam, os mesmos 3 porcento também pareciam mais realizados. Esse é o 
poder de um objetivo determi-nado. 

Neste capítulo, você aprenderá a formular suas metas, sonhos e desejos, co-mo 
fixar com firmeza na mente e como consegui-lo. Já tentou montar um quebra- 
cabeças sem antes ter visto a paisagem que representa? O mesmo 
acontecequando se tenta compor a vida sem conhecer a fundo o resultado. 
Quando vocêsabe seus efeitos, dá a seu cérebro uma figura clara e seu sistema 
nervoso sabequais informações recebidas tem a prioridade máxima. Você precisa 
de mensa-gens claras para atuar com eficácia. 

“A vitória começa pelo principio." - Anônimo 

Há pessoas - todos nós conhecemos algumas delas - que parecem estarsempre 
perdidas num nevoeiro de confusão. Vão para um lado, depois para 
outro.Tentam uma coisa, então mudam para outra. Andam em um caminho e, 
então, vol-tam em direção contrária. O problema delas é simples: não sabem o 
que querem.Você não pode atingir um alvo se não souber qual é. 

O que você precisa fazer neste capítulo é sonhar. Mas é muito essencial queo 
faça de uma maneira totalmente concentrada. Se você só ler este capítulo, nãovai 
lhe adiantar nada. Precisa sentar-se com um lápis e papel - ou um processadorde 
palavras, se estiver muito inclinado - e ver este capítulo como uma oficina 
dedecidir metas, em doze passos. 



Acomode-se num lugar onde se sinta bem confortável - uma escrivaninha fa¬ 
vorita, uma ensolarada mesa de canto -, algum lugar que considere 
estimulante.Planeje passar uma hora ou mais aprendendo o que espera ser, fazer, 
comparti-lhar, ver e criar. Poderá ser a hora de decidir metas e determinar 
efeitos. Fará ummapa das estradas que quer percorrer em sua vida. Planejará 
para onde quer ir ecomo espera chegar lá. 
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Deixe-me começar com um aviso importante. Não há necessidade de 
pôrqualquer limite no que é possível. É claro que isso não significa jogar sua 
inteligên-cia e bom senso pela janela. Se você tem um metro e meio de altura, 
não tem sen-tido decidir que sua meta é ganhar o campeonato de vôlei. Por mais 
que você ten-te, isso não acontecerá (a não ser que ande bem em pernas de pau). 
Mais impor-tante, você estará desviando suas energias de onde podem ser mais 
efetivas. Masencarando com inteligência, não há limites para os efeitos possíveis 
para você. 


Específico: 


Baseado nos sen¬ 


tidos: 


ESTABELECENDO OBJETIVOSCOMPONENTES- 
CHAVES 

0 que exatamente você/nós quere-mos? 

0 que você/nós veremos? 

0 que você/nós ouviremos? 

0 que você/nós sentiremos? 

0 que você/nós cheiraremos? 

0 que você/nós saborearemos? 


Estado desejado/ 0 que você/nós queremos? 



0 que está acontecendo agora? 

estado presente: 

Qual e a diferença? 


Procedimento 

evi- 


Como você/nós saberemos que os 


dente: 


objetivos foram alcançados? 


Metas limitadas criam vidas limitadas. Portanto, ao determinar suas metas váo 
mais longe que quiser. Você precisa decidir o que quer, porque essa é a 
únicamaneira possível de consegui-lo. Siga estas cinco leis ao formular seus 
objetivos. 

1. Exprima seu objetivo em termos positivos. Dizer o que deseja que aconte-ça. 
Muito freqüentemente, as pessoas exprimem o que não querem queaconteça 
como suas metas. 

2. Seja o mais especifico possível. Como parece, soa, sente e cheira o 
seuobjetivo. Use todos os seus sentidos para descrever os resultados quequer. 
Quanto mais ricas de sentidos forem suas descrições, mais fortale-cerão seu 
cérebro para criar seus desejos. 

3. Tenha um procedimento evidente. Saiba como você se parecerá, como 
sesentirá e o que verá e ouvirá em seu mundo exterior, após ter alcançadoseu 
resultado. Se você não sabe como reconhecer quando o tiver alcan-çado, pode 
ser até que já o tenha. Você pode estar ganhando e sentir-secomo se estivesse 
perdendo, se não mantiver o entusiasmo. 

4. Esteja no controle. Seu objetivo deve ser iniciado e mantido por você. 
Nãodeve depender da mudança de outras pessoas para que você seja feliz. 

5. Verifique que seu objetivo seja ecologicamente sadio e desejável. Projeteno 
futuro as conseqüências de sua meta atual. Seu objetivo deve benefici-ar você e 
outras pessoas. 
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ESTABELECENDO OBJETIVOS 
COMPONENTES-CHAVES 

Especifico: 

O que exatamente vocé/nós quere¬ 
mos? 

Baseado nos sen¬ 

0 que você/nós veremos? 

tidos: 

O que você/nós ouviremos? 

0 que você/nós sentiremos? 

O que você/nós cheiraremos? 

0 que você/nós saborearemos? 

Estado desejado/ 

0 que você/nós queremos? 

estado presente: 

O que está acontecendo agora? 

Qual é a diferença? 

Procedimento evi¬ 

Como você/nós saberemos que os 

dente: 

objetivos foram alcançados? 


Sempre faço em meus seminários uma pergunta que quero fazer agora: Oque 
faria, se soubesse que não poderia fracassar? Se estivesse absolutamentecerto do 
sucesso, que atividades seguiria, que ações faria? 

Todos nós temos algumas idéias das coisas que queremos. Algumas são va-gas - 
mais amor, mais dinheiro, mais tempo para aproveitar a vida. No entanto, pa-ra 
dar força aos nossos biocomputadores para que criem um resultado, precisa-mos 
algo mais específico do que um carro novo, uma casa nova ou um 
empregomelhor. 

Enquanto organiza sua lista, algumas das coisas que anotará serão as coisasem 
que há anos tem pensado. Algumas delas você, conscientemente, nunca for¬ 
mulou antes. Mas você precisa decidir, com critério, o que quer, porque o conhe¬ 
cimento do que almeja determina o que conseguirá. Antes que alguma coisa 
acon-teça no mundo exterior, deve primeiro acontecer no mundo interior. Há 
algo bas-tante espantoso sobre o que acontece quando você tem uma clara 
representaçãointerior do que quer. Isso programa sua mente e corpo para 
alcançar aquela meta. 

Para irmos além de nossas limitações presentes, devemos primeiro ter a ex¬ 
periência mais em nossas mentes - e nossas vidas, então, seguirão. 

Deixe-me dar-lhe uma metáfora física simples para isso. Tente o seguinte: fi-que 
de pé, com os pés ligeiramente separados e apontados para fora. Traga am-bos os 
braços para frente, levantados de forma a ficarem paralelos ao chão. Agoravire- 
se para a esquerda, apontando o dedo o mais afastado que possa, conforta- 




velmente, enquanto vira. Tome nota do lugar onde parou, pelo ponto na 
paredeoposta onde o dedo parou. Agora vire-se de volta, feche os olhos, e, em 
mente,imagine-se virando outra vez, só que desta vez indo mais longe. Agora 
outra vez, edessa vez mais longe ainda. Agora abra os olhos, e fisicamente torne 
a virar. Noteo que acontece. Você virou muito mais longe? Claro que sim. Você 
criou uma novarealidade exterior, ao programar primeiro seu cérebro, para ir 
além dos limites pré-vios. 

Pense neste capítulo, como fazendo o mesmo por sua vida. Você vai agoracriar 
sua vida como a quer. Na vida, normalmente, você só pode ir até um ponto,mas 
em sua mente vai ter tempo para criar uma realidade maior do que a que 
jáexperimentou no passado. Então irá externar essa realidade interior. 

1. Comece fazendo um inventário de seus sonhos, das coisas que quer ter,ser e 
compartilhar. Crie as pessoas, sensações e lugares que quer que sejam par-te de 
sua vida. Sente-se agora, pegue papel e comece a escrever. A chave é em-penhar- 
se em manter sua caneta movendo-se sem parar, pelo menos de dez aquinze 
minutos. Não tente definir agora como irá conseguir esses resultados. Sóescreva. 
Não há limites. Abrevie quando for possível, a fim de logo poder passarpara a 
meta seguinte. Mantenha sua caneta movendo-se o tempo todo. Leve otempo 
que precisar para elaborar uma extensa lista de objetivos relacionados 
comtrabalho, família, relacionamentos, estado mental, emocional, social, 
material e fí-sico; e qualquer outra coisa. Sinta-se como um rei. Lembre-se de 
que tudo está aoseu alcance. Conhecer o objetivo é a primeira chave para 
alcançá-lo. 

Uma chave para determinar metas é fingir. Deixe sua mente rolar livre. Quais¬ 
quer limitações que tenha, foram criadas por você. Onde elas existem? Só na 
suamente. Assim, sempre que comece a pôr limitações em si mesmo, atire-as 
fora.Laça isso visualmente. Imagine um lutador atirando seu oponente para fora 
do rin- 
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gue, e então, faça a mesma coisa com o que estiver limitando você. Pegue 
essascrenças limitadoras e jogue-as fora e esteja atento para o sentimento de 
liberdadeque terá quando fizer isso. Este é o Passo 1. Laça sua lista agora! 


2. Laçamos um segundo exercício. Veja a lista que fez, estimando o tempoem 



que espera alcançar esses objetivos: seis meses, um ano, dois anos, cinco a-nos, 
dez anos, vinte anos. Ajuda saber a linha de tempo em que você está operan-do. 
Note como sua lista cresceu. Algumas pessoas descobrem que a lista que fize¬ 
ram é dominada por coisas que querem hoje. Outras descobrem que seus 
maioressonhos estão afastados, no futuro, em algum período imaginado de total 
realizaçãoe desempenho. Se todas as suas metas são a curto prazo, você precisa 
começar ater uma visão maior de potencial e possibilidade. Se todas forem a 
longo prazo,precisa primeiro desenvolver alguns passos que o levarão na direção 
em que pre-tende ir. Uma viagem de centenas de quilômetros começa com um só 
passo. Éimportante estar atento a ambos, o primeiro e o último passo. 

3. Agora quero que tente outra coisa: Separe as quatro metas mais importan-tes 
para você para este ano. Separe as coisas nas quais esteja mais empenhado,mais 
entusiasmado, coisas que lhe dariam a maior satisfação. Escreva-as. Agoraquero 
que escreva porque as realizará mesmo. Seja claro, conciso e positivo. Digaa si 
mesmo por que está certo que poderá alcançar aqueles objetivos, e por que 
éimportante que o faça. 

Se puder encontrar razões suficientes para fazer alguma coisa, poderá se pôra 
fazer qualquer coisa. Nossa determinação para fazer algo é uma motivação mui¬ 
to mais forte do que o objetivo que procuramos. Jim Rohn, meu primeiro 
professorde desenvolvimento pessoal, sempre me ensinou que, se temos razões 
suficien-tes, podemos fazer qualquer coisa. Razões são as diferenças entre estar 
interes-sado versus estar empenhado em realizar alguma coisa. Há muitas coisas 
na vidaque dizemos querer, mas na realidade estamos interessados nelas só 
durante al-gum tempo. Devemos estar totalmente empenhados em tudo que for 
preciso pararealizá-las. Se, por exemplo, você só diz que quer ser rico, bem, é 
uma meta, masnão diz muito a seu cérebro. Se você entende por que quer ser 
rico, o que estarbem de vida significa para você, estará muito mais motivado 
para chegar lá. Porque fazer alguma coisa é muito mais importante do que como 
fazê-la. Se você temum porquê bastante grande, sempre poderá resolver o como. 
Se você tem razãosuficiente, pode fazer virtualmente qualquer coisa neste 
mundo. 

4. Agora que você tem uma lista de suas metas principais, reveja-as confron- 
tando-as com as cinco leis para formular objetivos. Suas metas estão expressas 
nopositivo? Suas sensações são específicas? Têm elas um procedimento 
evidente?Descreva o que experimentará quando realizá-las. Em termos 
sensoriais mais cla-ros, o que verá, ouvirá, sentirá e cheirará? Repare também se 



suas metas serãomantidas. São elas ecológicas e desejáveis para você e os 
outros? Se violar qual-quer dessas condições, mude-as para se tornarem viáveis. 

5. A seguir, faça uma lista dos recursos mais importantes que você tem à 
suadisposição. Quando começa a elaboração de um projeto, você precisa saber 
queferramentas tem. Para construir uma fortalecedora visão de seu futuro, 
precisa fa-zer a mesma coisa. Portanto, faça uma lista do que tem: traços de 
caráter, amigos, 
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recursos financeiros, educação, tempo, energia e tudo mais. Apresente um inven¬ 
tário de forças, habilidades recursos e ferramentas. 

6. Quando tiver feito isso, focalize as vezes em que usou alguns desses re-cursos 
com maior habilidade. Faça surgir em sua vida o número de vezes, de trêsa 
cinco, em que tiver sucesso total. Pense nas vezes em que fez alguma coisa par¬ 
ticularmente bem em negócios, esportes, assuntos financeiros ou 
relacionamentos.Pode ser qualquer coisa, desde um notável ganho na bolsa até 
um dia maravilhosocom seus filhos. Então anote-as. Descreva o que o fez ser 
bem-sucedido, de quaisqualidades ou recursos fez uso efetivo e o que, sobre essa 
situação, o fez sentir-seum sucesso. 

7. Depois de ter feito tudo isso, descreva a espécie de pessoa que teria queser 
para atingir suas metas. Será preciso muita disciplina, muita educação? Teráde 
manejar bem o tempo? Se, por exemplo, quiser ser um líder cívico que real¬ 
mente de distinga, descreva a espécie de pessoa que é eleita e que realmente te¬ 
nha habilidade para atingir um amplo número de pessoas. 

Ouvimos muito sobre sucesso, mas não ouvimos muito sobre os seus compo¬ 
nentes, as atitudes, crenças e comportamentos que influem para produzi-lo. 

Senão tiver um bom domínio dos componentes, poderá achar difícil juntar o 
todo; por-tanto, pare agora e escreva alguns parágrafos ou uma página sobre 
todos os tra-ços de caráter, habilidades, atitudes, crenças e disciplinas que 
precisaria ter comopessoa, a fim de alcançar tudo que deseja. Pense um pouco 
nisso. 

8. A seguir, em poucos parágrafos, anote o que o impede de ter as coisas 
quede seja agora. Uma maneira de superar as limitações que criou é saber 
exatamentequais são elas. Disseque sua personalidade para ver o que o está 



impedindo dealcançar o que quer. Você falha ao planejar? Você planeja, mas 
falha ao agir? Vo-cê tenta fazer muitas coisas ao mesmo tempo, ou se fixa tanto 
numa coisa que nãofaz mais nada? No passado, imaginou o cenário pior possível 
e, então, permitiuque essa representação interior evitasse que agisse? Nós todos 
temos meios delimitar nossas próprias estratégias para o fracasso, mas 
reconhecendo nossas es-tratégias limitadoras passadas - reconhecendo as 
estratégias passadas limitadoras- podemos mudá-las. 

Podemos saber o que queremos, por que queremos, quem nos ajudará e 
umaporção de outras coisas, o que no final determina se vamos ser bem- 
sucedidos emnossos objetivos são nossas ações. Para guiar nossas ações, 
devemos criar umplano passo a passo. Quando constrói uma casa, você só sai e 
pega uma pilha demadeira, alguns pregos, um martelo, um serrote e então 
começa a trabalhar? Co-meça a serrar e martelar para ver o que vai sair daquilo? 
Isso levaria ao sucesso?Pouco provável. Para construir uma casa precisa-se de 
um projeto, um plano. Pre-cisa-se de uma seqüência e uma estrutura, a fim de 
que suas ações complemen-tem e reforcem umas às outras. De outra forma, só 
terá um louco amontoado detábuas. É o mesmo com sua vida. Portanto, agora 
você precisa juntar seus pró-prios projetos para o sucesso. 

Quais são as medidas necessárias que deve tomar, consistentemente, 
paraproduzir os resultados que deseja? Se não estiver certo, pense em alguém 
quepossa modelar, que já tenha realizado o que deseja. Precisa começar com 
seusúltimos objetivos, então trabalhar para trás, passo a passo. Se um de seus 
maiores 
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objetivos é tornar-se independente financeiramente, o passo anterior a esse 
podeser tornar-se presidente de sua própria companhia. O passo anterior a esse 
podeser tornar-se vice-presidente, ou outro cargo importante. Outro passo pode 
ser en-contrar um especialista conselheiro de investimentos e/ou um advogado 
de impos-tos para ajudá-lo a gerenciar seu dinheiro. É fundamental que 
continuem a traba-lhar para trás, até encontrar alguma coisa que possa fazer hoje 
para apoiar a reali-zação daquela meta. Talvez você possa hoje abrir uma 
poupança ou conseguir umlivro que lhe ensine algumas estratégias financeiras de 
pessoas de sucesso emnossa cultura. Se quiser ser bailarino profissional, o que 
tem que fazer para alcan-çar esse objetivo? Quais são os passos principais, e 
quais são algumas das coisasque pode fazer hoje, amanhã, esta semana, este mês, 



este ano para produzir osresultados? Se quiser ser o maior compositor do mundo, 
quais são os passos des-se caminho? Trabalhando para trás, passo a passo, em 
objetivos de qualquer coi-sa, de negócios à vida pessoal, você pode mapear o 
caminho correto para seguirde sua última meta até o que pode fazer hoje. 

Use a informação do último exercício para guiar o esquema de seus planos.Se 
não estiver certo de como o plano deve ser, pergunte a si mesmo o que 
impedeque tenha agora o que quer. A resposta a essa pergunta será alguma coisa 
emque pode trabalhar imediatamente para mudar. A solução desse problema 
torna-seuma submeta ou degrau para a realização de suas maiores metas. 

9. Aproveite agora para pegar cada uma de suas quatro metas principais ecriar 
seus primeiros esboços de um plano, passo a passo, de como realizá-lo.Lembre- 
se de começar com a meta e perguntar-se: "o que teria eu de fazer primei-ro para 
conseguir isso?". Ou: "o que impede que eu tenha isso agora, e o que pos-so 
fazer para mudar isso?" Esteja certo de que seus planos incluem alguma coisaque 
possa fazer hoje. 

Até aqui completamos a primeira parte da Fórmula do Sucesso Final. 
Vocêconhece com absoluta certeza os seus objetivos. Definiu seus objetivos 
tanto acurto como a longo prazo, e definiu quais aspectos de sua personalidade o 
ajudame quais o impedem de ter o que quer. Agora, quero que comece a 
desenvolveruma estratégia de como chegar lá. 

Qual é o caminho mais certo para conseguir excelência? É modelar alguémque já 
tenha feito o que você quer fazer. 

10. Portanto, aproxime-se de alguns modelos. Eles podem ser pessoas desua vida 
ou pessoas famosas que conseguiram grande sucesso. Anote os nomesde três a 
cinco pessoas que conseguiram o que você quer conseguir, e especifiqueem 
poucas palavras as qualidades e comportamentos que as fizeram um 
sucesso.Após ter feito isso feche os olhos e imagine por um momento que cada 
uma des-sas pessoas vai lhe dar alguns conselhos sobre a melhor maneira de 
conseguirsuas metas. Anote uma idéia principal que cada uma lhe daria se 
estivesse falandopessoalmente com você. Talvez seja como evitar um obstáculo, 
ou romper umalimitação, ou no que deve prestar atenção ou procurar. Imagine 
que eles estejamconversando com você, e anote rápido debaixo de cada um de 
seus nomes a pri-meira idéia que lhe ocorra sobre o que pensa que cada um 
falaria. Mesmo semconhecê-las pessoalmente, através desse processo elas 



podem tornar-se excelen-tes conselheiros no seu futuro. 
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Adnan Khashoggi modelou Rockefeller. Ele queria ser um rico e bem-sucedido 
homem de negócios, portanto modelou alguém que tinha feito o que que-ria 
fazer. Steven Spielberg modelou pessoas da Universal Studios, mesmo antesde 
ser contratado. Virtualmente qualquer pessoa que tenha sido um grande suces-so, 
teve um modelo, ou um mentor ou professor que o guiou na direção certa. 

Agora você tem uma clara representação interior de onde quer ir. Pode eco¬ 
nomizar tempo e energia, e evitar andar pelos caminhos errados, seguindo o e- 
xemplo de pessoas que já foram bem-sucedidas. Quais são as pessoas em 
suavida que podem servir como modelos? Há recursos em amigos, na família, 
líderesnacionais, celebridades. Se você não conhece bons modelos deve fazer 
questãode sair e procurar algum. 

O que você tem feito é dar sinais a seu cérebro, formando um padrão claro 
econciso de objetivos. Metas são como ímãs: atrairão as coisas que as 
tornarão verdades. No capítulo 6, você aprendeu como dirigir seu próprio 
cérebro, comomanipular suas submodalidades para realçar imagens positivas e 
diminuir o poderdas negativas. Apliquemos este conhecimento em suas metas. 

Mergulhe em sua história pessoal, num tempo quando era um completo su-cesso 
em alguma coisa. Feche os olhos e forme a imagem mais nítida e 
brilhantepossível dessa realização. Anote onde puseram a imagem, se para 
direita ou es-querda, em cima, meio ou embaixo. Outra vez, repare em todas as 
submodalida-des - o tamanho, formato e qualidade de seus movimentos, assim 
como o tipo desom e sensações interiores que elas criam. Agora pense nos 
objetivos que anotouhoje. Imagine uma cena de como seria se conseguisse tudo 
que anotou hoje. Po-nha esta imagem do mesmo lado que a outra e faça-a maior, 
o mais brilhante, fo-cada e colorida que puder. Repare como se sente. Já se 
sentirá muito diferente,muito mais certo do sucesso do que quando primeiro 
formulou seus objetivos. 

Se tiver problemas para fazer isso, use o método swish, do qual já falamosantes. 
Movimente a imagem do que quer ser para o outro lado de sua molduramental. 
Faça-a desfocada, em preto e branco. Então rapidamente movimente-apara o 
exato lugar de sua imagem do sucesso, fazendo-a romper qualquer repre- 



sentação de possível fracasso que possa ter percebido. Mova-a de modo que 
tornetodas as qualidades grandes, brilhantes, coloridas, focadas das coisas que já 
reali-zou. Você deve fazer esses exercícios progressivamente para que seu 
cérebro te-nha uma imagem sempre mais nítida, sempre mais intensa daquilo 
que esperarealizar. O cérebro responde mais para repetição e sensações 
profundas; assim,se puder continuadamente experimentar sua vida como a 
deseja, e se experimen-tar esta vida com sensações profundas e intensas, estará 
quase certo de criar oque deseja. Lembre-se: a estrada para o sucesso está 
sempre em construção. 

11. É ótimo ter todas as espécies de metas diferentes. No entanto, o que é a-inda 
melhor é ser capaz de designar o que todas elas juntas significariam para vo-cê. 
Agora crie seu dia ideal. Que pessoas estariam envolvidas? O que você faria? 
Como ele começaria? Onde você iria? Onde você estaria? Faça isso da hora 
emque se levanta até a hora de ir dormir. Em que tipo de ambiente você estaria? 
Co-mo se sentiria quando se deitasse na cama, no fim de um dia perfeito? Use a 
ca-neta e papel e descreva-o com detalhes. Lembre-se de que todos os 
resultados,ações e realidades que experimentamos começam com criações em 
nossas men-tes; portanto, crie seu dia, da maneira como mais o deseja. 
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12. Algumas vezes esquecemos que os sonhos começam em casa. Esque-cemos 
que o primeiro passo em direção ao sucesso é nos proporcionar uma at-mosfera 
que alimente nossa criatividade, que nos ajude a ser tudo que podemosser. 
Finalmente, esboce seus ambientes perfeitos. Quero que acentue o sentido 
dolugar. Deixe sua mente andar sem limitações. Qualquer coisa que queira é o 
quedeve colocar lá. Lembre-se de pensar como um rei. Esboce um ambiente que 
tragapara fora tudo o que você tem de melhor como pessoa. Onde estaria você - 
na flo-resta, no oceano, num escritório? Que ferramentas teria: desenhos, tintas, 
música,um computador, um telefone? Que pessoas teria à sua volta dando apoio 
para tercerteza de que realizou e criou tudo que desejava na vida? 

Se você não tem uma nítida representação de como seriam seus dias ideais,quais 
são suas chances de criá-lo? Se não sabe como seria o ambiente ideal, co-mo 
pode criá-lo? Como vai acertar um alvo se nem mesmo sabe qual é? Lembre-se: 
o cérebro precisa de sinais nítidos e diretos do que quer realizar. Sua mentetem o 
poder de lhe dar tudo que queira - mas só pode fazê-lo se estiver recebendosinais 
nítidos, brilhantes, intensos e focados. 



"Pensar é o trabalho mais pesado que há, e talvez seja essa a razão para tão 
poucos se dedicarem a isso." - Henry Ford 

Fazer os exercícios deste capítulo pode ser um dos mais importantes passosa dar 
na direção da produção daqueles sinais inconfundíveis. Você não pode al-cançar 
seus objetivos se não souber quais são. Se você aprendeu alguma coisacom este 
capítulo, deve ter sido que: resultados são inevitáveis. Se deseja, outrosdarão 
essa programação por você. Se não tiver seus próprios planos, outros farãocom 
que entre em seus planos. Se tudo que fez foi ler este capítulo, perdeu seutempo. 
É imperativo que encontre tempo para fazer cada um desses exercícios.Talvez 
não sejam fáceis no começo, mas acredite-me, vale a pena; e quando co-meçar a 
fazê-los, eles se tornarão cada vez mais divertidos. Uma das razões porque a 
maioria das pessoas não se dão bem na vida é porque geralmente o suces-so está 
escondido atrás de trabalho pesado. E uma boa decisão, ou o desenvolvi-mento 
de um objetivo é trabalho pesado. É fácil para as pessoas porem coisascomo essa 
para fora e ficarem presas "tocando" a vida em vez de planejando avida. Exerça 
seu poder pessoal agora, e aproveite o tempo para disciplinar-se a fimde 
completar totalmente esses exercícios. Dizem que há somente duas dores navida, 
a dor da disciplina ou a dor do arrependimento, e que a disciplina pesa 
quilos,enquanto o arrependimento pesa toneladas. Há muito entusiasmo a ser 
ganho, a-plicando-se esses doze princípios. Faça isso por você. 

Também é importante rever seus objetivos com regularidade. Algumas vezesnós 
mudamos, mas nossos objetivos permanecem os mesmos porque nunca pa-ramos 
para ver se ainda queremos criar as mesmas coisas para nossas vidas. A-tualize 
seus objetivos a cada poucos meses, e então talvez uma vez por ano ou acada 
seis meses, de uma maneira sistemática. Uma coisa muito útil é ter um diárioque 
lhe dará o registro de suas metas em qualquer tempo de sua vida. Diários 
sãoótimos para se rever, para estudar como sua vida se desenvolveu e quanto 
secresceu. Se vale a pena viver a sua vida, vale a pena registrá-la. 

E tudo isso funciona? Pode apostar que sim. Há três anos, sentei-me e plane-jei 
meu dia ideal e meu ambiente ideal. No momento estou vivendo ambos. 
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Poder Sem Limites Anthony Robbins 

Naquela época, eu estava vivendo num pequeno lugar em Marina dei 



Rey, Califórnia, mas sabia que queria alguma coisa mais. Portanto, decidi fazer 
minhaprópria oficina de determinação de meta. Decidi planejar meu dia perfeito 
e entãoprogramar meu subconsciente para criar aquela vida ideal, 
experimentando diari-amente, em minha imaginação, a minha vida como mais a 
desejava. Foi assim quecomecei. Sabia que queria ter condições de me levantar e 
ver o oceano pela ma-nhã, e poder dar uma corrida na praia. Eu tinha uma 
imagem - não era perfeita-mente nítida - de um lugar que fosse verde e tivesse 
praia. 

Após ter me exercitado, queria ter um lugar amplo para trabalhar. Eu o viacomo 
um local alto e espaçoso. Eu o via com uma forma cilíndrica no segundo 
outerceiro andar de minha casa. Queria uma limusine e um motorista. Queria ter 
umnegócio com quatro ou cinco sócios que fossem tão fortes e entusiasmados 
comoeu, sócios com quem pudesse me encontrar e expor novas idéias, 
regularmente.Sonhei com a mulher ideal para ser minha esposa. Não tinha 
dinheiro algum, e de-cidi que queria ser financeiramente independente. 

Consegui tudo que programei em minha mente. Tudo que então imaginei, a- 
conteceu. Meu castelo é exatamente a espécie de lugar que imaginei, quando 
mo-rava em Marina dei Rey. Encontrei minha mulher ideal, seis meses após tê-la 
ima-ginado, e casei-me com ela dezoito meses depois. Criei um ambiente que 
alimentaminha criatividade, que sempre aciona meu desejo de ser tudo que posso 
ser, eque cria para mim uma atitude diária de gratidão. Por quê? Escolhi um 
alvo, e to-dos os dias dava coerentemente a meu cérebro a mensagem nítida, 
precisa e dire-ta de que essa era minha realidade. Tendo um alvo nítido e preciso, 
minha pode-rosa mente inconsciente guiou meus pensamentos e ações para 
produzir os resul-tados que eu desejava. Funcionou para mim e pode funcionar 
para você. 

"Não havendo profecia, o povo perece." - Provérbios, 20, 18 

Agora deve fazer uma última coisa: uma lista das coisas que já tem e que 
jáforam metas - todas as coisas de seu dia ideal que já pode fazer, as atividades 
epessoas de sua vida a quem seja mais grato, os recursos que já são possíveis pa¬ 
ra você. Chamo a isso diário de gratidão. Algumas vezes as pessoas se 
prendemtanto ao que querem que não apreciam ou utilizam aquilo que já têm. O 
primeiropasso em direção a uma meta é ver o que se tem, agradecer por isso, e 
aplicá-lonas futuras realizações. Todos temos meios de melhorar nossas vidas a 
qualquermomento. Para realizar os seus mais loucos sonhos você deve começar 



hoje, comos passos de todo dia que possam colocá-lo no caminho certo. 
Shakespeare certavez escreveu: "Ação é eloqüência”. Comece hoje com ações 
convincentes que olevarão a objetivos ainda mais convincentes. 

Neste capítulo você viu a importância da precisão ao formular seus objetivos.É a 
mesma coisa em todas as nossas comunicações conosco e com os outros.Quanto 
mais precisos nós formos, mais efetivos seremos. 

Agora vou compartilhar com você alguns dos meios para realizar essa espé-cie 
de precisão. 
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Poder Sem Limites 

12. O PODER DA PRECISÃO 

Anthony Robbins 

“A linguagem humana é como uma chaleira rachada na qual tiramos 
melodiaspara ursos dançarem, quando durante o tempo todo estamos querendo 
co-mover as estrelas." - Gustave Flaubert 

Pense numa ocasião em que ouviu palavras que pareciam magia. Talvez te-nha 
sido num evento público, como no discurso de Martin Luther King Jr., "Eu te¬ 
nho um sonho". Talvez fossem as palavras de seu pai, de sua mãe ou de um pro¬ 
fessor. Todos nós podemos nos lembrar de momentos, quando alguém falou 
comtanta força, precisão e ressonância, que as palavras ficaram conosco para 
sempre."A palavra é a mais poderosa droga estimulante usada pela humanidade", 
dissecerta vez Rudyard Kipling. Todos nós podemos nos lembrar de ocasiões em 
quecertas palavras pareceram ter uma qualidade mágica e inebriante. 

John Grinder e Richard Bandler estudaram pessoas de sucesso e encontra-ram 
muitos atributos comuns. Um dos mais importantes foi a técnica precisa 
decomunicação. Um diretor tem de dirigir informações para ser bem-sucedido. 
Ban-dler e Grinder descobriram que a maioria dos diretores de sucesso pareciam 
terum talento para chegar rapidamente ao coração da informação e comunicar 
aosoutros o que tinham aprendido. Tinham tendência a usar frases-chave e 
palavrasque transmitiam suas idéias mais importantes com grande precisão. 



Eles também entendiam que não tinham necessidade de saber tudo. Distin-guiam 
entre o que precisavam saber e o que não precisavam, se concentravam 
noprimeiro. Bandler e Grinder também observaram que eminentes terapeutas 
como Virgínia Satir, Fritz Perls e Milton Erikson usaram algumas das mesmas 
frases, quemuitas vezes lhe permitiram conseguir resultados imediatos com 
pacientes, emuma ou duas sessões, em vez de um ou dois anos. 

Não há nada de surpreendente no que Bandler e Grinder encontraram. Lem-bre- 
se: aprendemos que o mapa não é o território. As palavras que usamos 
paradescrever experiências não são as experiências. São apenas a melhor 
representa-ção verbal que podemos apresentar. Assim, é evidente que uma das 
medidas dosucesso é como nossas palavras podem transmitir com cuidado e 
precisão o quequeremos, ou seja, quanto nosso mapa pode aproximar-se do 
território. Assim co-mo nos lembramos das vezes em que palavras nos tocaram 
como magia, tambémpodemos lembrar as vezes em que nossa comunicação foi 
inteiramente mal com-preendida. Talvez pensássemos que estávamos dizendo 
uma coisa mas o ouvinteentendeu uma mensagem diferente. Portanto, uma 
linguagem exata tem a capaci-dade de movimentar as pessoas em direções úteis 
e uma linguagem confusa podedesencaminhá-las. "Se pensamento corrompe 
linguagem, linguagem também podecorromper pensamento", escreveu George 
Òrwell, cujo 1984 é baseado exatamen-te nesse princípio. 

Neste capítulo, vamos conhecer instrumentos que o ajudarão a comunicar-secom 
mais precisão e eficiência do que já o fez até agora. Você vai aprender 
comoguiar outras pessoas em direção ao mesmo objetivo. Há instrumentos 
verbais sim-ples que qualquer um de nós pode usar para desfazer as 
inconseqüências verbaise distorções nas quais a maioria de nós é envolvida. 
Palavras podem ser paredes,mas também podem ser pontes. É mais importante 
usar palavras para unir pesso-as do que para separá-las. 
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Em minhas palestras públicas, digo às pessoas que vou mostrar-lhes 
comoconseguirem o que querem. De fato, digo-lhes que escrevam bem no alto 
de umafolha de papel: “Como conseguir aquilo que quero". E após passar por 
uma prepa-ração bastante longa dou-lhes a fórmula mágica. 


Como conseguir aquilo que quero. “Peça”, eu digo. E é só. 



Estou brincando? Não. Quando digo "Peça", não pretendo que a pessoa 
selamente ou implore, ou se queixe ou se rebaixe. Não pretendo que espere que 
al-guém faça seu trabalho. O que pretendo é que aprenda a pedir com 
inteligência eexatidão. Aprenda a pedir de uma forma que a ajude tanto a definir 
como a realizarseus objetivos. No último capítulo, você começou a aprender a 
fazer isso, quandoformulou os objetivos, metas e atividades específicas que 
queria alcançar. Agoravocê precisa de mais alguns instrumentos verbais 
específicos. Há cinco diretrizespara pedir com inteligência e exatidão. 

1. Peça especificamente. Deve descrever o que quer, tanto para você comopara 
alguém mais. Alto, longe, quanto? Quando, onde, como, com quem? Se 
seunegócio precisa de um empréstimo, você o conseguirá, se souber como pedir. 
Nãoo conseguirá se disser: "Precisamos de mais algum dinheiro para nos 
expandirmosem uma nova linha de produtos. Por favor, empreste-nos algum". 
Você deve definircom precisão o que precisa, por que precisa, e quando 
precisará. Deve ter habili-dade para mostrar o que será capaz de produzir com o 
dinheiro. Em nossos semi-nários sobre colocação de metas, as pessoas sempre 
dizem que querem mais di-nheiro. Eu lhes entrego algumas moedas. Elas 
pediram e receberam, mas não pe-diram com inteligência, portanto não 
conseguiram o que queriam. 

2. Peça a alguém que possa ajudá-lo. Não é suficiente pedir 
especificamente, você deve pedir a alguém que tenha os recursos - o 
conhecimento, o capital, asensibilidade ou a experiência de negócios. Digamos 
que esteja tendo problemascom sua esposa. O relacionamento de vocês está 
terminando. Você pode abrir seucoração e ser tão específico e honesto quanto for 
humanamente possível. Mas, seprocurou ajuda com alguém que tem um 
relacionamento tão deplorável como oseu, será bem-sucedido? Claro que não. 

Encontrar a pessoa certa para pedir nos traz de volta a importância de apren-der 
como notar o que funciona. Qualquer coisa que você queira - um relaciona¬ 
mento ou um emprego melhor, uma opção mais interessante para investir seu di¬ 
nheiro - é alguma coisa que alguém tem ou alguma coisa que alguém já fez. 
Aquestão é encontrar esse alguém e imaginar o que ele fez direito. Muitos de 
nóstendemos para uma sabedoria de botequim. Encontramos um ouvinte 
simpático eesperamos que isso se traduza em resultados. Não acontecerá, a 
menos que asimpatia seja combinada com habilidade e conhecimento. 

3. Crie valor para a pessoa a quem está pedindo. Não se limite a pedir e es-perar 



que alguém lhe dê alguma coisa. Primeiro imagine como isso também ajudao 
outro. Se teve uma idéia sobre negócios e precisa de dinheiro para concretizá- 
la,uma maneira de fazer isso é encontrar alguém que possa ajudar e também ter 
pro-veito. Mostre-lhe como sua idéia pode render dinheiro para você e para ela. 
Criarvalor não precisa sempre ser tão tangível. O valor que você cria pode ser só 
umasensação, ou uma satisfação íntima ou uma esperança plausível. Se você 
viesse amim e dissesse que precisa de dez mil dólares, provavelmente eu diria. 
“Uma por- 
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ção de outras pessoas também". Se você dissesse que precisa do dinheiro 
parafazer uma mudança na vida das pessoas, eu poderia começar a escutar. Se 
espe-cificamente me mostrasse como queria ajudar os outros e criasse valores 
para elese para si, eu poderia ver como, ajudando-o, poderia criar valores para 
mim tam-bém. 

4. Peça com crença firme, coerente. A maneira mais segura de fracassar 
étransmitir ambivalência. Se não está convencido sobre o que está pedindo, 
comopode alguém mais estar? Portanto, quando pedir, faça-o com absoluta 
convicção.Expresse isso em suas palavras e sua fisiologia. Seja capaz de mostrar 
que estácerto do que quer, de que está certo que será bem-sucedido, e está certo 
que cria-rá valores, não só para si mas também para a pessoa a quem está 
pedindo. 

Algumas vezes as pessoas executam as quatro diretrizes com perfeição. Pe-dem 
especificamente. Pedem a alguém que pode ajudá-las. Criam valores para 
apessoa a quem estão pedindo. Pedem coerentemente. E, mesmo depois disso tu¬ 
do, não conseguem o que querem. A razão é que não seguiram a quinta 
diretriz.Eles não “pediram até". Esta é a quinta e a mais importante parte de 
pedir com in-teligência. 

5. Peça até conseguir o que quer. Isso não significa pedir à mesma pessoa.Não 
significa pedir precisamente da mesma maneira. Lembre-se, a Fórmula 
doSucesso Final diz que você precisa desenvolver senso de perspicácia para 
saber oque está conseguindo, e ter flexibilidade pessoal para mudar. Portanto, 
quandopedir, você tem de mudar e ajustar até realizar o que quer. Ao estudar as 
vidas depessoas de sucesso, descobrirá muitas e muitas vezes que elas 
continuavam pe-dindo, continuavam tentando, continuavam mudando, porque 



sabiam que mais ce-do ou mais tarde encontrariam alguém que poderia satisfazer 
suas necessidades. 

Qual é a parte mais difícil da fórmula? Para muitas pessoas, é pedir especifi¬ 
camente. Não vivemos numa cultura que dê grande valor à comunicação 
precisa.Talvez seja um de nossos maiores fracassos culturais. A linguagem 
reflete as ne-cessidades de uma sociedade. Um esquimó tem dúzias de palavras 
para "neve".Por quê? Porque para ser um esquimó eficiente ele tem de ser capaz 
de fazer asmínimas distinções entre as diferentes espécies de neve. Há neve na 
qual ele a-funda, neve com a qual pode construir um iglu, neve onde pode fazer 
os cães cor-rerem, neve que ele pode ingerir, neve que está no ponto de derreter. 
Eu sou daCalifórnia. Praticamente nunca vejo neve; logo, a única palavra que 
tenho para elajá me basta. 

Muitas palavras usadas pelas pessoas em nossa cultura têm pouco ou ne-nhum 
significado específico. Chamo essas palavras generalizadas, sem sentidobásico, 
de "inconsequentes". Não são linguagem descritiva. Inconseqüente é 
"Maryparece deprimida". Ou "Mary parece cansada". Ou até pior, "Mary está 
deprimida".Ou, "Mary está cansada". Linguagem específica é "Mary é uma 
mulher de 32 anos,de olhos azuis e cabelos castanhos, que está sentada à minha 
direita. Está recos-tada em sua cadeira, tomando uma coca diet, com o olhar 
vago e a respiração fra-ca". É a diferença entre dar descrições corretas de 
experiências externamente veri-ficáveis e fazer adivinhações sobre o que 
ninguém pode ver. O indivíduo que falanão tem idéia do que está acontecendo na 
mente de Mary. Ele está fazendo seumapa e supondo que sabe qual é a 
experiência dela. 
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“Não há expediente ao qual um homem não recorra para evitar o trabalho 
verdadeiro de pensar." - Thomas Edison 

Fazer uma suposição é a marca de um comunicador preguiçoso. É uma dascoisas 
mais perigosas que você pode fazer, ao lidar com outras pessoas. Um 
bomexemplo é Three Mile Island. Segundo um relatório do New York Times, 
muitos dosproblemas que provocaram o acidente que fechou a usina nuclear já 
tinham sidodelineados em memorandos de equipes de trabalho. Como 
funcionários da com-panhia admitiram mais tarde, todos eles supunham que 



alguém mais estivesse tra-tando do assunto. Em vez de tomarem as medidas 
certas, perguntando quem es-pecificamente era responsável e o que 
especificamente estava sendo feito, elessupuseram que alguém, em algum lugar, 
estava cuidando de tudo. O resultado foium dos piores acidentes nucleares da 
história americana. 

Muito de nossa linguagem nada mais é do que uma louca generalização e su¬ 
posição. Esse descuido da língua pode esvaziar o conteúdo real de quase todas 
asnossas mensagens. Se as pessoas nos dizem com precisão o que as 
preocupamconcretamente, e nós entendemos o que pedem, algo poderá ser feito. 
Mas se u-sam palavras vagas e generalizações, perdem-se na neblina mental. A 
chave paraa eficácia nas comunicações consiste em atravessar essa neblina, 
evitar excessos. 

São vários os procedimentos através dos quais sabotamos a 
comunicaçãoverdadeira quando usamos uma linguagem descuidada e 
abusivamente generali-zada. Se você quer dialogar com eficácia, deve estar 
preparado para o apareci-mento da neblina e saber fazer perguntas que permitam 
extrair a maior quantidadepossível de informação útil. Quanto mais se aproximar 
de uma representaçãocompleta da experiência interna do interlocutor, maiores 
serão as probabilidadesde obter uma mudança. 

Uma forma para evitar os exageros verbais é o chamado “modelo de preci-são”. 
Sua melhor descrição visual é a regra das duas mãos. Durante alguns minu-tos, 
memorize o diagrama. Levante as duas mãos ao mesmo tempo em direção aoalto 
e à esquerda de seu campo visual, para favorecer o armazenamento 
dessainformação visual. Focalize nos dedos, um a um, e repita seguidamente as 
pala-vras correspondentes, primeiro as de uma mão e depois os da outra. Feito 
isto,veja se ao escolher um dedo qualquer se lembra imediatamente da palavra 
ou fra-se correspondente. Seja insistente e aprenda a regra até que as associações 
a-conteçam automaticamente. 

Agora que estas palavras e frases estão gravadas em sua mente, vamos ex-plicar 
o que significam. O modelo de precisão é um guia para resolver algumas 
dasarmadilhas mais comuns da linguagem. É um mapa de alguns dos becos sem 
saí-da mais perigosos em que as pessoas costumam se meter. A intenção é 
reconhe-cê-las logo que se apresentam e encaminhá-los a um sentido mais 
conveniente.Desta maneira podemos diagnosticar as distorções, as omissões e 
generalizaçõesde nossos interlocutores, sem deixar de manter uma comunicação 



com eles. 


Comecemos com os dedos mínimos. O direito, como você recorda, tema pa¬ 
lavra “universais”. O esquerdo, as palavras “todos, sempre, nunca”. Os juízos 
uni-versais estão muito bem, sempre e quando forem verdadeiros. Se você diz 
quetodos os humanos precisam de oxigênio ou que todos os professores da 
escola deseu filho são universitários graduados, expressou alguns fatos. Mas é 
mais fre-qüente que os juízos universais sirvam para se perder na neblina da 
inconseqüên- 
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cia. Você vê um grupo de garotos barulhentos na rua e diz: "Meninos de hoje 
nãotêm modos". Um de seus empregados não faz o serviço direito e você diz: 
"Não seipor que pago a essas pessoas. Elas nunca trabalham". Em ambos os 
casos - e namaioria das vezes que usamos universais - fomos de uma verdade 
limitada a umainverdade geral. Talvez aqueles garotos sejam barulhentos, mas 
nem todos os ga-rotos não têm modos. Talvez um empregado em particular 
pareça incompetente,mas nem todos o são. Portanto, da próxima vez que ouvir 
generalizações comoessas, simplesmente lembre-se do modelo de precisão. 
Repita a afirmação, enfati-zando o classificador universal. 

- Todos os garotos são mal comportados? - Pergunte a si mesmo: - Todos? 

- Bem, suponho que não. Só esses garotos em particular. 

- Seus empregados nunca trabalham? - Sua pergunta: - Nunca? 

- Bem, creio não ser verdade. É certo que este rapaz errou tudo, mas nãoposso 
dizer o mesmo dos outros. 

MODELO DE PRECISÃO 


Como eu faço você feliz? 




145 

CAUS A-EFEITO" Você me faz feliz!" 


Quem ou o quê’’ 


LEITOR DE MENTES 
"Vooé nào gosta d* mim* 

/ 

nominalizaçAo 
-T omo mmha decaio* 

Poda 


Univers» 



mâo direita 



Agora junte os dois dedos anulares e examine as palavras restritivas "devo,não 
devo, tenho de, não posso". Se alguém lhe diz que não pode fazer algumacoisa, 
que sinal está enviando ao cérebro dele? Um sinal limitador, em função doqual, 
evidentemente, não conseguirá mesmo. Nunca faltam explicações 
quandoperguntamos às pessoas por que não podem fazer algo ou por que têm de 
fazeralgo que não querem. A maneira de quebrar este círculo vicioso consiste em 
per-guntar: “O que aconteceria se você fosse capaz de fazê-lo?” Deste modo se 
colocaà vista uma possibilidade que até o momento passava desapercebida; 
agora nossointerlocutor passará a considerar tanto as derivações positivas como 
as negativasda atividade em questão. 

O mesmo processo acontece com você no diálogo interno. Quando diz a 
simesmo “Não posso fazer aquilo”, o que deve perguntar-se em seguida é “O 
queaconteceria se pudesse?” A resposta seria uma lista de ações e sensações 
positi-vas, estimulantes. Criaria novas representações de possibilidades e daí 
novos es-tados e novos resultados possíveis. Apenas fazendo essa pergunta 
começa a mu-dar nossa fisiologia e nosso pensamento, permitindo que o 
propósito seja mais vi-ável. 

Além disso, você poderia perguntar: “O que me impede de fazê-lo agora?”,com 
o que torna claro o que especificamente precisa mudar. 
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Agora vá para os dedos médios, que representam os verbos e a pergunta“Como, 
especificamente?”. Lembre-se que nosso cérebro precisa de sinais clarospara 
agir com eficácia. Linguagem e pensamentos inconseqüentes nos 
paralisam.Quando alguém diz: “Estou deprimido”, apenas descreveu um estado, 
mas nadaespecífico. É preciso ventilar a neblina. Quando alguém diz que está 
deprimido,peça que diga concretamente como e qual é a causa específica. 

Para obter dados mais precisos e úteis, é preciso passar ao passo seguinteda 
precisão. Diante do pedido de esclarecimento, seu interlocutor talvez diga: “Es¬ 
tou deprimido porque sempre dá tudo errado no meu trabalho”. Qual é a 
perguntaseguinte? A sentença universal é verdadeira? Provavelmente, não. Então 
você in-sistirá: “Sempre sai tudo errado?” Com frequência a resposta será: 

“Bem, nemsempre”. Ao enfrentar a névoa e passar para o concreto, você terá 
criado um ca-minho para identificar o problema real e resolvê-lo. O mais 



provável será que seuinterlocutor tenha cometido algum erro de pouca 
importância, o qual transformasimbolicamente num grande fracasso que só 
existe na mente dele. 

Agora ponha seus indicadores juntos, aquele que representa os nomes e o"quem 
ou o quê, especificamente". Sempre que ouvir nomes - de pessoas, lugaresou 
coisas - em qualquer declaração generalizada, responda com uma frase queinclua 
"quem (ou o quê) especificamente". É a mesma coisa que fez com os ver-bos, 
indo de uma inconseqüência não específica para o mundo real. Você não po-de 
trabalhar com uma nuvem generalizada que só existe na cabeça de alguém. Você 
pode lidar com o mundo real. 

Nomes não específicos são uma das piores espécies de inconseqüências.Quantas 
vezes você já ouviu alguém dizer: "Eles não me compreendem", ou "Elesnão vão 
me dar uma oportunidade?" Bem especificamente quem são "eles"? Se éuma 
grande organização, deve com certeza haver uma pessoa que irá tomar 
umadecisão. Portanto, em vez de permanecer nesse vago lugar onde "eles" não 
com-preendem, você precisa encontrar uma maneira de trata com a pessoa do 
mundoreal, que toma as decisões no mundo real. Usar um "eles" não específico e 
semnome pode ser a pior espécie de fuga. Se você não sabe quem são "eles", irá 
sen-tir-se desamparado e incapaz de mudar sua situação. Mas se você se 
concentraem específicos, poderá readquirir o controle. 

Se alguém diz "Seu plano simplesmente não funciona", você precisa 
descobrirespecificamente onde está o problema. Uma réplica como "Sim, ele 
funcionará"não manterá a harmonia ou resolverá a situação. Muitas vezes não é 
o plano todo- é uma pequena parte dele. Se você tentar reorganizar seu programa 
todo, vocêserá como um avião voando sem radar. Você pode consertar tudo, 
menos a coisaque é realmente o problema. Se você especifica onde está o 
problema e ocupa-sedele, está então no caminho para conseguir uma mudança 
valiosa. Lembre-se: quanto mais o mapa se aproxima do território real, mais 
valioso ele é. Quanto maispuder descobrir do que o território é feito, mais poder 
terá para mudá-lo. 

Agora pressione seus polegares juntos, para a última parte do modelo de pre¬ 
cisão. Um polegar diz: "demais, demasiado, muito caro". O outro diz, 
"comparadocom quê?" Quando dizemos: "demais, demasiado, muito caro”, 
estamos usandooutra forma de anulação. Muitas vezes ela é baseada numa 
construção arbitráriaque está alojada em nosso cérebro. Você pode dizer que 



mais de uma semana deferias é muito tempo afastado do trabalho. Você pode 
achar que o pedido que seus 
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filhos fizeram de um microcomputador de trezentos dólares representa uma 
grandedespesa. 

Você pode sair de suas generalizações fazendo uma comparação. Duas se-manas 
longe de seu trabalho podem valer a pena, se você voltar totalmente rela-xado e 
capaz de trabalhar melhor. O microcomputador pode ser muito caro, se 
nãopensar que poderá ser de utilidade. Se pensar que é um instrumento valioso 
deensino, ele pode valer milhares de dólares. A única maneira de fazer esses 
julga-mentos racionalmente é ter pontos válidos de comparação. Você descobrirá 
quedepois de começar a usar o modelo de precisão, acabará usando-o com 
naturali-dade. 

Por exemplo, de vez em quando alguém diz: "Seu seminário é muito 
caro".Quando respondo: “"Comparado com quê?", ele pode dizer: "Bem, 
comparado aoutros seminários a que fui”. 

Então descubro a que seminários específicos ele está se referindo e 
perguntosobre um deles: 

- Como especificamente esse seminário é igual ao meu? 

- Bem - replica ele -, realmente, não é. 

- Isso é interessante. O que aconteceria se você sentisse que meu 
semináriorealmente vale o tempo e o dinheiro? 

Seu modo de respirar muda, ele sorri e diz: 

- Não sei... suponho que me sentiria bem. 

- O que especificamente eu poderia fazer agora para ajudá-lo a sentir-se des-se 
modo sobre meu seminário 

- Bem, se você gastasse mais tempo em tal e tal assunto, provavelmente eume 
sentiria bem sobre ele. 



- Muito bem. Se eu gastasse mais tempo naquele assunto, você sentiria quemeu 
seminário valeu seu tempo e dinheiro? 

Com um gesto de cabeça ele concorda. O que aconteceu nessa conversa?Nós 
encontramos os pontos específicos do mundo real que precisávamos para tra-tar 
do assunto. Fomos de uma corrente de generalizações para uma corrente 
deespecíficos. E uma vez chegado aos específicos somos capazes de lidar com 
elesde uma maneira que resolva nossos problemas. É dessa maneira em quase 
todaespécie de comunicação. A estrada para o entendimento é pavimentada com 
in-formações específicas. 

Durante os próximos dias, comece a prestar atenção na linguagem que as ou-tras 
pessoas usam. Comece a identificar coisas, tais como verbos e nomes univer-sais 
e não específicos. Como contestaria? Ligue sua televisão e assista a um pro¬ 
grama de entrevistas e identifique a inconsequência que está sendo usada, e 
façaao aparelho de televisão perguntas que lhe proporcionem a informação 
específicade que você precisa. 

Aqui estão alguns exemplos adicionais para prestar atenção. Evite palavrascomo 
"bom", "mau", "melhor", "pior" - palavras que indicam alguma forma de avali¬ 
ação ou julgamento. Quando ouvir frases como "Essa é uma má idéia" ou "É 
bomcomer tudo de seu prato", você pode responder com "De acordo com 
quem?" ou"Como sabe disso"? Algumas vezes pessoas farão declarações ligando 
causa eefeito. Poderão dizer: "Seus comentários deixaram-me bravo" ou "Suas 
observa-ções fizeram-me pensar". Agora, quando ouvir isso, saberá perguntar: 
"Como es- 
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pecificamente X causa Y?" e você se tornará um melhor comunicador e um 
melhormodelador. 

Outra coisa para se ter cuidado é com a leitura verbal da mente. Quando al-guém 
diz: "Eu sei, mesmo, que ele me ama", ou "Você pensa que eu não acreditoem 
você", precisa perguntar: "Como sabe disso?" 

O último exemplo para aprender é um pouco mais sutil, o que é uma boa ra-zão 
para prestar atenção. O que as palavras como "atenção", "declaração" e "ra-zão" 
têm em comum? São substantivos, certo. Mas não podemos encontrá-las 
nomundo exterior. Você já viu uma atenção? Não é uma pessoa, lugar ou coisa, 



ape-nas o derivado do verbo que descreve o processo de atender, observar. 
Verbossubstantivados são palavras que perderam sua característica específica. 
Quandoouve uma dessas palavras, você quer fazê-la voltar em um processo - o 
que lhe dáo poder de redirecionar e mudar sua experiência. Se alguém diz: "Eu 
quero mudarminha experiência", a maneira de reconduzi-la é perguntar: "O que 
quer experi-mentar?". Se ele diz: "Quero amor" você responderia com: "Como 
quer ser ama-do?" ou: "O que é estar amando?". Há uma diferença em 
especificação nas duasformas? Com certeza sim. 

Há outras maneiras de conduzir comunicação, perguntando as questões cer-tas. 
Uma é "emoldurar objetivos". Se você pergunta a alguém o que o está aborre¬ 
cendo ou o que está errado, conseguirá uma longa dissertação só sobre isso. 
Seperguntar: "O que você quer?" ou "Como quer mudar as coisas?", você 
reconduziusua conversação do problema para a solução. Em qualquer situação, 
não importaquão desanimadora, há um objetivo desejável para ser realizado. Sua 
meta deveser mudar a direção para o objetivo e afastar o problema. 

Faça isso perguntando as questões certas. Há um grande número delas. NaPNL, 
referimo-nos a elas como "questões objetivas". 

"O que eu quero?" 

"Qual é o objetivo?” 

"Para que estou aqui?” 

“O que quero para você?” 

"O que quero para mim?” 

Outra moldura importante? Escolha perguntas com "como", em vez de "porquê". 
Perguntas de "por quê" podem lhe dar razões, explicações justificações 
edesculpas. Mas em geral não trazem informações úteis. Não pergunte a seu 
filhopor que ele está tendo problemas com álgebra. Pergunte-lhe o que precisa 
para sesair melhor. Não há necessidade de perguntar a um empregado por que 
ele nãoconseguiu um contrato que você estava querendo. Pergunte-lhe como ele 
podemudar para que você esteja certo de conseguir o próximo. Bons 
comunicadoresnão estão interessados na racionalização do porquê de alguma 
coisa estar indomal: querem descobrir como fazê-la dar certo. As perguntas 
certas levarão vocênessa direção. 



Deixe-me compartilhar com você um ponto final que volta para as crenças ha- 
bilitadoras que examinamos no capítulo 5 ("As Sete Mentiras do Sucesso"). 
Todasas suas comunicações, com os outros e consigo mesmo, devem originar-se 
doprincípio de que tudo acontece com uma finalidade e você pode usá-la para 
servirseus objetivos. Isso significa que suas técnicas de comunicação devem 
refletir a-vanços passados e não fracassos. Se você estiver montando um quebra- 
cabeça e 
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uma peça não encaixar, em geral você não considera isso um fracasso e pára 
detrabalhar no quebra-cabeça. Você considera isso como coisa passada e tenta 
ou-tra peça que parece mais promissora. É vantagem para você usar essa 
mesmaregra geral em sua comunicação. Há uma questão específica ou uma frase 
precisaque transformará quase todo problema em comunicação. Se você seguir 
os princí-pios gerais que consideramos aqui, saberá encontrá-los em cada 
situação. (“Cadasituação”: comece a aplicar seu modelo de precisão agora!) 

No próximo capítulo, vamos olhar para a base de toda interação humanabem- 
sucedida, a cola que mantém as pessoas unidas. 

13. A MAGIA DA HARMONIA 

"O amigo que te entende, te cria." - Romain Rolland 

Pense numa época em que você e outra pessoa estavam em sincronia. Podeser 
um amigo, ou amante ou um membro da família ou alguém que encontrou 
poracaso. Volte para aquele tempo e tente pensar o que havia nessa pessoa que 
fezvocê sentir-se tão em harmonia com ela. 

É bem provável que você descubra que pensavam da mesma forma ou senti-am- 
se do mesmo jeito sobre um certo filme, livro ou experiência. Você pode nãoter 
notado, mas talvez tivessem tipos semelhantes de respiração ou fala. 
Talveztivessem antecedentes ou crenças semelhantes. Qualquer coisa que você 
desco-brir será o reflexo do mesmo elemento básico - harmonia. Harmonia é a 
habilidadede entrar no mundo de alguém, para fazer esse alguém sentir que você 
o entende,que vocês têm um forte vínculo comum. É a habilidade de ir 
totalmente, de seumapa do mundo para o mapa do mundo dele. É a essência da 
comunicação bem-sucedida. 



Harmonia é o instrumento final para produzir resultados com outras 
pessoas.Lembre-se: aprendemos no capítulo 5 (“As Sete Mentiras do Sucesso") 
que aspessoas têm seus recursos mais importantes. Bem, harmonia é a maneira 
de liber-tar esses recursos. Não importa o que você queira na sua vida, se puder 
desenvol-ver harmonia com as pessoas certas, será capaz de preencher as 
necessidadesdelas, e elas serão capazes de preencher as suas. 

A habilidade de estabelecer harmonia é uma das mais importantes técnicasque 
uma pessoa possa ter. Para ser um bom realizador ou um bom vendedor, umbom 
parente ou um bom amigo, um bom persuasor ou um bom político, o que 
vocêrealmente precisa é de harmonia, a habilidade de formar um poderoso 
vínculo co-mum humano e um relacionamento de compreensão. 

Muitas pessoas fazem a vida muito complicada e difícil. Ela não tem de 
ser.Todas as técnicas que aprender neste livro são, na verdade maneiras de 
conseguirmaior harmonia com as pessoas, e a harmonia com os outros torna 
quase todas astarefas mais simples, mais fáceis e mais agradáveis. Não importa o 
que queira fa-zer, ver, criar, compartilhar ou experimentar na vida, quer seja 
alcançar realizaçãoespiritual ou ganhar um milhão de dólares, há sempre alguém 
que pode ajudá-lo arealizar sua meta com mais rapidez e facilidade. Alguém 
mais, que sabe comochegar lá mais rápido ou com mais eficiência ou que pode 
fazer alguma coisa paraajudá-lo a chegar onde quer ir, mais rapidamente. A 
maneira de atrair essa pessoaé conseguir harmonia, o vínculo mágico que une as 
pessoas e as faz sentirem-secomo parceiros. 
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Quer conhecer o pior clichê já forjado? "Os opostos se atraem.” Como todasas 
coisas que são falsas, há nisso um elemento de verdade. Quando as pessoastêm 
bastante em comum, os elementos de diferença acrescentam uma certa exci¬ 
tação nas coisas. Mas, acima de tudo, quem é atraente para você? Com quem vo¬ 
cê quer passar o tempo? Você está procurando alguém que discorde de você 
emtudo, que tenha interesses diferentes, que goste de dormir quando você quer 
brin-car, e de brincar quando você quer dormir? Claro que não. Você quer estar 
compessoas que sejam como você e, no entanto, únicas. 

Quando as pessoas são iguais, elas tendem a se gostarem. As pessoas for-mam 
clubes com aquelas que são diferentes delas? Não, elas se juntam 
comocamaradas veteranos de guerra ou colecionadores de selos, ou 



colecionadores decartões-postais, porque - havendo alguma coisa em comum - 
cria-se harmonia.Você já foi a uma convenção? Não se cria um vínculo 
instantâneo entre as pesso-as que nunca se viram antes? Um dos elementos 
principais de uma comédia é umextrovertido tagarela e folgazão tentando se 
entender com um introvertido quieto eretraído. Como eles se dão? 

Pessimamente. Eles não são o bastante parecidospara gostarem muito mesmo um 
do outro. 

Com quem os americanos tendem a gostar mais, dos ingleses ou dos irania-nos? 
Resposta fácil. E com quem temos mais em comum? Mesma resposta. Pen-se no 
Oriente Médio. Por que acha que há problemas lá? São os judeus e árabesiguais 
em suas crenças religiosas? Têm eles o mesmo tipo de sistema de justiça?Têm a 
mesma língua? Você poderia continuar e enumerar. Os problemas delesresultam 
de tudo que têm de diferente. 

De fato, quando dizemos que as pessoas estão "tendo diferenças", 
estamosquerendo dizer que aquilo que não têm de igual está causando toda 
espécie deproblemas. E sobre brancos e negros nos Estados Unidos? Onde 
começam osproblemas? Eles começam quando as pessoas focalizam aquilo que 
têm de dife-rente - as diferenças de cor, cultura e costumes. Um grande número 
de diferençaspode resultar em tumultos. Semelhanças tendem a resultar em 
harmonia. Isso temsido verdadeiro através da história. É verdadeiro numa escala 
global, e é verdadei-ro numa escala pessoal. 

Pegue qualquer relacionamento entre duas pessoas quaisquer, e descobriráque a 
primeira coisa que criou o vínculo entre elas foi alguma coisa que tinham 
emcomum. Elas podem ter maneiras diferentes de fazer a mesma coisa, mas 
foramas coisas em comum que primeiro as aproximaram. Pense em alguém de 
quemrealmente goste, e repare o que o torna atraente. Não é a maneira na qual 
ele écomo você ou pelo menos como você gostaria de ser? Você não pensa: 

"Uau, es-se cara pensa o oposto de mim nos mínimos detalhes. Que grande 
cara!" Vocêpensa: "Que cara esperto. Ele é capaz de ver o mundo da maneira que 
vejo e atéacrescentar alguma coisa na minha perspectiva". Agora pense em 
alguém que vo-cê não suporta. É ele alguém como você? Você pensa: "Meu 
Deus, que pessoadetestável! Ele pensa do mesmo modo que eu"? 

Isso significa que não há saída para um círculo vicioso de diferenças 
criandoconflitos, criando mais conflitos, criando mais diferenças? Claro que não. 
Porqueem cada caso onde há diferença, há também semelhança. Os negros e os 



brancosnos Estados Unidos têm uma porção de diferenças? Certo, se você quiser 
olhar ascoisas dessa maneira. Mas eles têm muito em comum, não têm? Somos 
todoshomens e mulheres, irmãos e irmãs, com medos e aspirações semelhantes. 
Ama- 
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neira de ir da discórdia para a harmonia é ir da concentração de diferenças para 
aconcentração de semelhanças. O primeiro passo para a comunicação real é a- 
prender a traduzir o seu mapa do mundo para o de alguém mais. E o que nos per¬ 
mite fazer isso? Técnicas de harmonia. 

"Se você quiser ganhar um homem para a sua causa, primeiro convença-o de 
que é seu amigo sincero." - Abraham Lincoln 

Como criamos harmonia? Criando ou descobrindo coisas em comum. No jar-gão 
da PNL, chamamos esse processo de "espelhagem" ou "igualagem". 

Há várias maneiras de criar interesses comuns com outra pessoa e assim, 
umestado de harmonia. Você pode espelhar interesses - isto é ter uma 
experiênciasemelhante, ou estilo de roupa ou atividade favorita. Ou você pode 
espelhar asso-ciação - isto é, ter amigos ou conhecidos semelhantes. Ou você 
pode espelharcrenças. Essas são experiências comuns. São a maneira de 
criarmos amizades erelacionamentos. Todas essas experiências têm uma coisa 
em comum: são comu-nicadas através de palavras. A maneira mais comum de 
combinarmos com os ou-tros é através da troca de informações recíprocas, por 
meio de palavras. No entan-to, estudos mostraram que somente 7 por cento do 
que é comunicado entre aspessoas é transmitido através das palavras em si 
mesmo. Trinta e oito por cento éatravés do tom da voz. Quando eu era garoto, e 
minha mãe elevava a voz e dizia, "Anthony", num certo tom, eu sabia que isso 
significava muito mais do que meunome sozinho. Cinqüenta e cinco por cento 
da comunicação, a maior parte, é umresultado de fisiologia ou linguagem do 
corpo. As expressões faciais, os gestos, aqualidade e tipos de movimentos da 
pessoa que transmite uma comunicação, nosesclarecem muito mais sobre o que 
estão dizendo do que as palavras em si. Istoexplica por que uma pessoa como 
Don Rickles pode levantar-se e atacá-lo, e dizercoisas terríveis, e fazer você rir. 
Ou como um Eddie Murphy pode usar palavras dequatro letras e fazer você rir. 
Porque não são as palavras, é a entrega - sua fisiolo-gia e tonalidade - que o faz 



rir. 

Portanto, se estamos tentando criar harmonia, meramente com o conteúdo 
denossa conversa, estamos desperdiçando os meios mais amplos para 
comunicarcoisas em comum para o cérebro de outra pessoa. Uma das melhores 
maneiraspara alcançar harmonia é através da espelhagem, ou criando uma 
fisiologia co-mum com essa pessoa. Isso é o que o grande hipnoterapeuta, o dr. 
Milton Erikson,fez. Ele aprendeu a espelhar os tipos de respiração, postura, 
tonalidade e gestosde outras pessoas. E fazendo isso ele alcançava uma total 
ligação harmoniosa emquestão de minutos. Pessoas que não o conheciam, de 
repente confiavam nelesem hesitar. Assim, se você pode desenvolver harmonia 
só com palavras, penseno incrível poder da harmonia que pode desenvolver com 
palavras e fisiologia uni-das. 

Enquanto as palavras estão trabalhando na mente consciente de uma pessoa,a 
fisiologia está trabalhando no inconsciente. É onde o cérebro está pensando: 

"Ei,essa pessoa é como eu. Ele deve ser OK". E uma vez que isso acontece, há 
umatremenda atração, uma tremenda ligação. E por ser inconsciente, é ainda 
mais efi-ciente. Você não fica atento a nada, além do vínculo que foi formado. 

Portanto, como você espelha a fisiologia de outra pessoa? Que espécies detratos 
físicos você pode espelhar? Comece com a voz dela. Espelhe sua tonalida-de e 
fraseado, seu diapasão, a rapidez com que fala, tipos de pausas que faz, seu 
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volume. Espelhe as palavras ou frases favoritas. E sobre postura e tipos de respi¬ 
ração, ou modo de olhar, linguagem do corpo, expressões faciais, gestos de 
mãos,ou outros momentos distintos? Qualquer aspecto da fisiologia, da maneira 
como apessoa põe os pés no chão até como inclina a cabeça, é alguma coisa que 
vocêpode espelhar. Agora, a princípio isso pode parecer absurdo. 

E se você puder espelhar tudo sobre outra pessoa? Sabe o que acontece? 
Aspessoas sentem como se tivessem encontrado sua alma gêmea, alguém a 
quementendem totalmente, que pode ler seus pensamentos mais profundos, que é 
co-mo elas. Mas você não tem de espelhar tudo sobre uma pessoa para criar um 
es-tado de harmonia. Se começar só com um tom da voz ou uma expressão 
facialsemelhante, você pode aprender a construir incríveis harmonias com 
qualquer um. 



Durante os próximos dias você deve praticar, espelhando as pessoas comquem 
estiver. Espelhe seus gestos e postura. Espelhe a média e a localização desuas 
respirações. Espelhe o tom, tempo e volume de suas vozes. Elas se sentemmais 
próximas de você, e você sente-se mais próximo delas? 

Lembra-se do ensaio de espelhagem no capítulo de fisiologia? Quando 
umapessoa espelha a fisiologia de alguém, ela é capaz de experimentar não só 
omesmo estado, mas também a mesma espécie de experiências interiores e até 
osmesmos pensamentos. Agora imagine o que isso significaria se fizesse isso na 
vi-da cotidiana, se se tornasse um harmonizador tão hábil que pudesse saber o 
queoutras pessoas estão pensando? Que espécie de harmonia teria então e o que 
po-deria fazer com ela? É uma coisa assustadora de se considerar, mas os 
comuni-cadores profissionais fazem isso o tempo todo. Espelhar é uma técnica 
como qual-quer outra. É preciso prática para desenvolvê-la. No entanto, você 
pode usá-la a-gora e ter resultados. 

Quando você analisa, há duas chaves para espelhar - observação aguda 
eflexibilidade pessoal. Aqui está um experimento para fazer quando estiver com 
al-guém mais. Escolha uma pessoa para ser o espelhador e outra para ser o 
modelo.Faça o líder passar pelo maior número de mudanças físicas possíveis em 
um oudois minutos. Mude expressões faciais, posturas e respiração. Mude coisas 
gran-des como a maneira como cruza os braços e mude coisas pequenas como a 
ten-são do pescoço. Este é um ótimo exercício para fazer com seus filhos. Eles 
adora-rão. Quando tiver terminado, compare as notas. Veja como se saiu, 
espelhando aoutra pessoa. Agora, mudem as posições. Provavelmente você 
descobrirá quedeixou passar, no mínimo, tantas quantas acertou. Qualquer um 
pode tornar-se umespecialista em espelhagem, mas você precisa começar 
reconhecendo que aspessoas usam seus corpos de centenas de formas e quanto 
mais atento estiver aessas posições, mais bem-sucedido será. Apesar de haver 
possibilidades ilimita-das, as pessoas em posição sentada, por exemplo, 
geralmente fazem um númerolimitado de movimentos. Depois de alguma 
prática, você não terá nem de pensarconscientemente para fazer isso. Espelhará 
sem perceber as posturas e fisiologiadas pessoas à sua volta. 

Há infinitas particularidades para uma espelhagem efetiva, mas a base é al-guma 
coisa na qual já tocamos no capítulo sobre detectar estratégias: os três sis-temas 
representativos básicos. Lembre-se, todos usam os três sistemas represen-tativos. 
Mas a maioria de nós tem fortes preferências, sistemas representativos pa-ra os 
quais tendemos muitas vezes. Quase sempre somos basicamente visuais, 



ouauditivos, ou cinestésicos. Uma vez que tenha descoberto o sistema 
representativo 
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primário da pessoa, você simplificou de modo radical o trabalho de 
desenvolverharmonia com ela. 

COMPONENTES POSSÍVEIS DA VOZ PARA ESPELHAR 
EstriCe Me 


Volufne 


Sua» 

Hiraidadeda yüí 




mnpasáO dü nlmods? tipo dê !aíú 

Ritmo 

Alio 

Tom 



afinação cu'r-jqjõraa da voe 


baffio 


Timbre 



oarêdEní-íi A at'Bxliiaiã ou siuaiidadêda yqz 

“Para nos comunicarmos efetivamente devemos compreender que somos to-dos 
diferentes na maneiro como vemos o mundo, e usar esse entendimentocomo guia 
para nossa comunicação com os outros." - Anthony Robbins 
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Se comportamento e fisiologia são feitos de uma série de fatores fortuitos, vo-cê 
teria de meticulosamente pegar cada sugestão e então pô-las todas juntas. Masos 
sistemas representativos são como chaves para um código secreto. Saber umfato 
lhe dá uma pista para mais uma dúzia. Como vimos no capítulo 8, há 
umaconstelação inteira de comportamentos que segue junto com quem é 
basicamentevisual. Há sugestões verbais, frases como: "É como isso parece para 
mim” ou “Nãoposso me imaginar fazendo aquilo". A fala é, em geral, bastante 
rápida e a respira-ção é pela parte alta, no peito. O tom vocal é alto, agudo, 
nasal, e/ou muitas vezesforçado. Em geral há tensão muscular, particularmente 
nos ombros e abdome. Pessoas visualmente orientadas tendem a indicar muito. 
Com frequência têm osombros curvos e o pescoço alongado. 

Pessoas auditivas usam frases como: "Soa bem para mim" e "Isso não faz 
umsino tocar". A fala é mais modulada, o tempo é equilibrado, e a voz tende a 
ter umatonalidade nítida e ressoante. A respiração tende a ser regular e profunda, 
vindodo diafragma ou de todo o peito. Quando as pessoas cruzam as mãos ou 
braçosgeralmente indica acesso auditivo. Há uma tendência para os ombros 
ficarem decerta forma relaxados e para a cabeça pender ligeiramente para um 
lado. 

Pessoas cinestésicas usam frases como "Não parece certo" ou "Não estouem 
contato com as coisas". Falam num tempo lento. Muitas vezes fazem 
longaspausas entre as palavras e têm uma tonalidade baixa e profunda. Muitos 
dos mo-vimentos do corpo tendem a indicar acessos tácteis ou cinestésicos 
exteriores. Re-laxamentos de músculos indicam acessos interiores, viscerais 
cinestésicos. Umaposição caracterizada pelas palmas das mãos viradas para cima 
com os braçosdobrados e relaxados é cinestésica. A postura tende a ser sólida, 
com a cabeçaassentada de modo direito nos ombros. 

COMO AS PESSOAS PERCEBEM A COMUNICAÇÃO 


Geral 



Eu compreendo você. 

Eu quero comunicaralguma coisa a você. 

Você entende o queestou tentando comu-nicar? 

Eu sei que isso é ver-dade. 

Eu não estou certosobre isso. 

Eu não gosto do quevocê está fazendo. 

A vida é boa 
Visual 

Eu vejo seu ponto. 

Eu quero que dê umaolhada nisso. 

Você tem uma imagembem clara? 

Eu sei, sem sombra dedúvida, que isso é ver-dade. 
Isto é bastante obscu-ro para mim. 

Tenho uma visãosombria da sua pers-pectiva. 

Minha imagem mentalda vida é brilhante ecristalina. 
Auditiva 

Eu ouvi o que vocêestava dizendo. 

Eu quero dizer issobem alto e nítido. 

Soa certo para você? 

Esta informação é cor-reta palavra por pala-vra 


Isto realmente não soa 



compreensível 
Isto não me soa bem. 

A vida está em perfeitaharmonia. 

CinestésicaEu senti que fiqueitocado com o que vocêestava dizendo. 

Eu quero que se en-carregue disso. 

Entendeu bem o as-sunto? 

Esta informação é só-lida como uma rocha. 

Não estou certo de oestar acompanhando.O que você está ma-quinando não me 
pa-rece certo. 

A vida parece quente elinda. 
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Há outras sugestões, e as coisas variam bastante de pessoa para pessoa; lo-go, é 
sempre preciso uma observação cuidadosa. Cada pessoa é única. Mas,quando 
você conhece o principal sistema representativo de alguém, então deu umlargo 
passo em direção ao aprendizado de como entrar em seu mundo. Tudo quetem a 
fazer é igualá-la. 

Considere alguém que está basicamente num estado auditivo. Se você 
estátentando persuadi-lo a fazer alguma coisa, pedindo-lhe que imagine como 
isso pa-recerá, e você fala com muita, muita rapidez, provavelmente não se 
entenderá corneie. A pessoa precisa ouvir o que você tem a dizer, precisa escutar 
a sua propostae reparar se está de acordo com ela. De fato, ela pode nem ao 
menos "escutar"você, simplesmente porque seu tom de voz pode tê-lo afastado 
desde o começo.Uma outra pessoa pode estar num estado visual básico, e você 
se aproxima delade uma forma cinestésica, falando muito devagar sobre como se 
sente acerca dealguma coisa, e ela provavelmente tornar-se-á irritada com o seu 
passo lento e pe-dirá por favor que vá direto ao assunto. 

Para ilustrar essas diferenças, gostaria de dar o exemplo de uma 
vizinhançaresidencial que conheço. Uma casa está localizada numa rua calma e 



tranqüila. Aqualquer hora do dia, você pode passear lá fora e ouvir os pássaros 
cantando. Elatem um jeito de casa de livro de histórias, que fala tão 
eloqüentemente, que é difícilnão nos perguntarmos como alguém pode ignorá-la. 
Ao entardecer, você pode va-gar pelo jardim só para ouvir os pássaros, a brisa 
sussurrando através dos galhos,e o som do carrilhão no portão de entrada. 

A outra casa é espantosamente pitoresca. Você fica excitado só de olhá-la. 
Évisualmente atordoante, do longo portão da entrada até os lindos detalhes em 
lam-bris nas paredes cor de pêssego. Há janelas por toda parte, e assim tem uma 
ilu-minação maravilhosa quase que a qualquer hora do dia. Há tanta coisa para 
sever, de suas escadas em espiral até as elegantes portas de carvalho 
entalhadas,que você poderia passar um dia explorando cada recanto, cada fenda, 
descobrindoque novas coisas há para se ver. 

A terceira casa é mais difícil de descrever. Você tem de ir e experimentá-la,você 
tem de senti-la. Sua construção é sólida e segura. Suas salas têm um 
calorparticular. De uma forma totalmente indefinida, ela toca em alguma coisa 
funda-mental em você. É quase alimentadora. Você fica tentado a sentar-se num 
canto ea deixar-se impregnar com quaisquer que sejam os fluidos que fazem 
você sentir-se tão tranqüilo. 

Em todos os três casos, eu falava sobre a mesma casa. A primeira é vista deum 
ponto de vista auditivo, a segunda de um visual e a terceira de um cinestésico.Se 
você estiver mostrando a casa para um grupo de pessoas, para que consigarealçar 
toda sua riqueza, tem de entrar nos três modos. O principal sistema repre¬ 
sentativo de cada pessoa determinará qual das três descrições parece mais atra¬ 
ente. Mas lembre-se: as pessoas usam todos os três. A maneira mais elegante 
decomunicar é dizê-las todas, enquanto se concentra no sistema que a outra 
pessoamais usa. 

Comece fazendo uma lista de palavras visuais, auditivas e cinestésicas. Du-rante 
os próximos dias, escute as pessoas com quem esteja conversando e deter-mine 
que tipos de palavras elas usam mais. Fale então com elas, usando o mesmotipo 
de palavras. O que acontece? Fale agora, durante um tempo, usando um sis-tema 
representativo diferente. O que acontece dessa vez? 
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Deixe-me dar-lhe um exemplo de como um espelhamento efetivo pode ser po- 



tente. Recentemente eu estava em Nova York, e queria relaxar, portanto fui 
aoCentral Park, e sentei-me num banco para ver o que estava acontecendo. 
Logoreparei num rapaz, sentado do outro lado. Então comecei a espelhá-lo. 

(Uma vezque você se habitua, é difícil parar.) Eu o espelhei com exatidão. Estou 
sentado damaneira que ele está, respirando da mesma forma, fazendo a mesma 
coisa commeus pés. Ele começa a jogar farelos para os pássaros. Eu começo a 
jogar farelosde pão para os pássaros. Ele balança um pouco a cabeça. Eu começo 
a balançarum pouco minha cabeça. Então ele levanta o olhar, e eu levanto o 
olhar. Ele olhapara mim e eu olho para ele. 

Em pouco tempo ele levanta-se e dirige-se para mim. Não há surpresa. 
Soutotalmente atraente para ele, porque pensa que sou bem igual a ele. 
Começamosa conversar, e eu estou espelhando exatamente seu tom de voz e sua 
fraseologia.Após pouco tempo ele diz: "É obvio que você é um homem muito 
inteligente". Porque acredita nisso? Porque sente que sou como ele. Em pouco 
tempo está me di-zendo que sente que me conhece melhor do que pessoas suas 
conhecidas de 25anos. E, logo depois disso, ofereceu-me um emprego. 


Sei que algumas pessoas a quem falo sobre espelhagem ficam logo revolta-das e 
dizem que isso não é natural, que é manipulatório. Mas a idéia de que não 
énatural é absurda. Qualquer ocasião em que você esteja em harmonia com al¬ 
guém, é natural que comece a espelhá-la na fisiologia, tonalidade, e assim por di¬ 
ante. Onde quer que eu lecione seminários, sempre alguém presente está 
confusosobre espelhagem. Eu simplesmente faço-lhe ver que, se olhar para a 
pessoa pró-xima a ele, notará que ambos estão sentados da mesma maneira. Os 
dois estãocom as pernas cruzadas, suas cabeças estão inclinadas no mesmo 
ângulo, e as-sim por diante. Invariavelmente, eles estão se espelhando um ao 
outro, porque de-senvolveram harmonia devido ao convívio de vários dias. 

Então pergunto a um de-les como se sente com respeito ao outro, e ele dirá: 
"Ótimo" ou, "Próximo". Façoentão com que a pessoa mude sua fisiologia e se 
sente numa posição completa-mente diferente. Quando pergunto à primeira 
pessoa como se sente agora comrelação à outra pessoa, as respostas que recebo 


são: "Não tão próximo", ou "Dis-tante", 


ou "Já não estou mais certo". 


Portanto, espelhagem é um processo natural da harmonia. Você mesmo o 
fazinconscientemente. Neste capítulo, estamos aprendendo o que fazer - as 
receitaspara a harmonia -, a fim de que possamos criar aquele resultado a 
qualquer tempoque quisermos, com qualquer pessoa, até um estranho. Quanto à 
espelhagem sermanipulatória, diga-me o que requer mais esforço consciente: 



falar no seu ritmo etom normais ou realmente descobrir como outra pessoa se 
comunica melhor e en-trar em seu mundo? E lembre-se que enquanto você está 
espelhando outra pes-soa, na realidade, você experimenta o que ela sente se sua 
intenção era manipularalguém. Uma vez que comece a espelhar, você de fato 
começa a sentir-se maiscomo ela - assim, a pergunta torna-se: "Está querendo 
manipular-me?". 

Você não está desistindo de sua identidade quando espelha uma outra pes-soa. 
Você não é exclusivamente uma pessoa visual, auditiva ou cinestésica. Todosnós 
devemos nos esforçar para sermos flexíveis. A espelhagem simplesmente 
criauma igualdade de fisiologia que salienta nossa humanidade compartilhada. 
Quan-do estou espelhando, posso conseguir os benefícios das sensações, 
experiênciase pensamentos de outra pessoa. É uma poderosa, bonita e 
fortalecedora lição para 
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se aprender por experiência, sobre como compartilhar o mundo com outros 
sereshumanos. 

Sucesso cultural sólido resulta da harmonia com as massas. Os líderes 
maisefetivos são fortes em todos os três sistemas representativos. Tendemos a 
confiarnas pessoas que nos atraem em todos os três níveis e que demonstram um 
sensode coerência - todas as partes de sua personalidade transmitem a mesma 
coisa.Pense na eleição presidencial passada. Você acha que Ronald Reagan, pela 
suaidade, é um homem atraente visualmente? Tem ele um tom de voz e maneira 
defalar atraentes? Pode ele comovê-lo emocionalmente com sentimentos de 
patrio-tismo e possibilidades? A maioria das pessoas - mesmo aquelas que 
discordam desua política - responderiam com um sonoro "Sim" a essas três 
perguntas. Não é dese espantar que eles o chamem de Grande Comunicador. 
Agora pense em WalterMondale. É ele, visualmente, um homem atraente? 
Quando faço essa pergunta emseminários, fico feliz se consigo 20 por cento de 
respostas "Sim". Tem ele um tomde voz e maneira de falar atraentes? Consigo 
um número até menor de pessoasque acreditam que ele tem. Mesmo aquelas que 
concordam com tudo que Monda-le diz, raras vezes respondem sim a essa 
pergunta. Pode ele comovê-lo emocio-nalmente com sentimentos de patriotismo 
e possibilidades? Nesse ponto, em geraleu recebo uma risada. Esse foi um de 
seus maiores fracassos. Assim, foi algumasurpresa que Reagan ganhasse por 
maioria esmagadora? 



Pense no que aconteceu com Gary Hart. Ele era bastante atraente em todosos três 
níveis. Mondale tinha mais dinheiro e tinha estado na Casa Branca, assimparecia 
ser a escolha lógica. No entanto, Hart estava na disputa - mas só por pou-co 
tempo. O que aconteceu? Numa coisa, Hart foi incoerente. Quando lhe pergun¬ 
taram por que tinham trocado seu nome, ele disse que isso não era importante - 
mas a linguagem de seu corpo e o tom de voz diziam outra coisa. Ele poderia 
terficado de frente para a imprensa e dito. Sim, troquei meu nome. Mas fiz isso 
paraque vocês não me julgassem pelo nome, mas sim pela qualidade do trabalho 
quefaço". Em vez disso, ele não foi convincente. Então, teve de ser pressionado 
paradiscutir suas "novas idéias" e, quando o fez, muita gente sentiu que não 
havia con-sistência nelas. Eram só palavras inconseqüentes. 

E sobre Geraldine Ferraro? Você acha que ela é uma mulher atraente visual¬ 
mente? Cerca de 60 por cento das pessoas que entrevistei acham que sim. 
Senteque ela tem um tom de voz atraente? É aqui onde Ferraro perde, e perde 
feio.Cerca de 80 ou 90 por cento das pessoas que entrevistei disseram que a voz 
delanão só era sem atrativos, mas irritante. (As únicas exceções foram pessoas 
da Ci-dade de Nova York.) E só 10 por cento disseram que ela comovia 
emocionalmen-te. Pode imaginar como seria difícil para você ser popular - 
mesmo que tivesse asmelhores idéias do mundo - se as pessoas ficassem irritadas 
cada vez que abrissesua boca? Ser uma mulher e estar na mesma chapa com 
Mondale não ajudou asra. Ferraro, aos olhos de algumas pessoas. Talvez não 
tenham sido essas asmaiores razões que fizeram com que não tivesse apoio. O 
tom de voz, sua falta dehabilidade para comover as pessoas e, finalmente, sua 
incoerência, fizeram-no. 

Muitos problemas surgiram quando parecia que estava transmitindo mensa-gens 
confusas - sobre aborto, primeira greve nuclear, as finanças do marido, e ou-tras. 
As práticas de comunicação pessoal dos candidatos democratas, 
sozinhas,tornaram a derrota quase inevitável. 
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Pense agora num grande sucesso cultural como Bruce Springsteen. 

Seusconcertos estão lotados, e ele oferece tudo para os olhos e ouvidos. 
Visualmenteatraente, ele conversa com sua platéia com uma voz cheia de 
sentimento, e de-senvolve uma tremenda harmonia. Ele parece ser totalmente 
congruente. 



Pense num presidente da história moderna que permanece em sua mentecomo 
sendo poderoso, carismático, capaz de fazer uma mudança... Pensou emJohn F. 
Kennedy? Noventa e cinco por cento das pessoas a quem perguntei, tam-bém. 
Por quê? Bem, há muitas razões, mas confiramos umas poucas. Você sentiuque 
Kennedy era um homem atraente visualmente? Pode apostar. Pouquíssimasvezes 
encontrei alguém que achasse que não era. Que tal do ponto de vista auditi-vo? 
Noventa por cento das pessoas que eu pesquisei concordaram em que eletambém 
era atraente dessa maneira. Pode ele comovê-lo emocionalmente comdeclarações 
como "Não pergunte o que o país pode fazer por você, pergunte o quevocê pode 
fazer pelo seu país"? Ele foi um mestre em usar comunicação para a-tingir 
pessoas. Era ele congruente? Kruchev deve ter pensado que sim. A crise 
dosmísseis cubanos foi um teste de congruência entre Kennedy e Kruchev. Eles 
esta-vam ambos se olhando, olho no olho, e, como um escritor descreveu, 
"Kruchevpiscou". 

Estudos sobre pessoas de sucesso mostram com freqüência que elas têm 
umgrande talento para criar harmonia. Aqueles que são flexíveis e atraentes nos 
trêsmodos podem afetar grande número de pessoas, seja como professores, 
homensde negócios ou líderes mundiais. Mas você não precisa de qualquer 
espécie dedom natural para fazer isso. Se pode ver, ouvir e sentir, pode criar 
harmonia comqualquer um, só fazendo o que ele faz. Você deve procurar pelas 
coisas que possaespelhar, o mais discreta e naturalmente possível. Se espelhar 
uma pessoa que éasmática ou que tenha um terrível tremor, em vez de alcançar 
harmonia, você alevará a pensar que está caçoando dela. 

Pela prática constante, você entra no mundo da pessoa que estiver com vocêe 
fala como ela. Isso logo se torna uma segunda natureza. Você o fará automati¬ 
camente sem qualquer pensamento consciente. Quando você começar a 
espelharcom efetividade, aprenderá que o processo faz mais do que permitir que 
consigaharmonia e compreenda a outra pessoa. Devido ao que é conhecido como 
com-passar e dirigir, você é capaz de conseguir que eles o sigam. Não importa o 
quãodiferente você seja. Não importa como vocês se encontraram. Se puder 
estabele-cer bastante harmonia com alguém, em pouco tempo poderá mudar o 
comporta-mento dele fazendo com que comece a igualar o seu. 

Deixe-me dar-lhe um exemplo. Há poucos anos, meu negócio de nutrição co¬ 
meçou a desenvolver um relacionamento com um médico muito poderoso, em 
Be-verly Hills. Começamos com o pé errado. Ele queria uma decisão imediata 
sobreuma proposta, mas eu estava fora da cidade, e era o único que podia tomar 



a de-cisão. Ele não gostou de ter de esperar por alguém tão jovem quanto eu - 21 
anos,na ocasião - e estava num estado de espírito bastante hostil, quando por fim 
meencontrei com ele. 

Encontrei-o sentado em seu escritório, numa posição muito rígida, 
músculostensos. Sentei-me numa cadeira oposta à dele exatamente na mesma 
posição ecomecei a espelhar o ritmo de sua respiração. Ele falava com rapidez, e 
então eufalava com rapidez. Ele tinha uma maneira fora do comum de gesticular, 
rodandoseu braço direito em um círculo. Fiz a mesma coisa. 
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A despeito das péssimas circunstâncias do nosso encontro, começamos anos 
entender. Por quê? Porque, por estar imitando-o, estabeleci harmonia. Empouco 
tempo, comecei a ver se poderia dirigi-lo. Primeiro tornei mais lenta a ca-dência 
de minha fala. Ele também. Recostei-me então, em minha cadeira. Ele fez 
amesma coisa. No começo, eu estava me igualando e espelhando-o. Mas, 
conformenossa harmonia se desenvolveu, fui capaz de fazer com que ele me 
igualasse eespelhasse. Por fim, convidou-me para almoçar, e acabamos fazendo 
uma refei-ção realmente amigável, como se fôssemos os melhores amigos. E 
esse era o in-divíduo que me odiava quando atravessei a porta. Portanto, você 
não precisa tercircunstâncias ideais para espelhar bem. Só precisa de perspicácia 
para adaptarseu comportamento ao daquele alguém. 

O que eu estava fazendo com esse homem era compassando e 
dirigindo.Compassar é só espelhar com graça, mover-se da maneira como a 
pessoa se mo-ve, mudar os gestos do modo como a pessoa muda. Uma vez que 
adquira grandeprática em espelhar alguém, você pode mudar sua fisiologia e 
comportamentoquase instintivamente quando a outra pessoa muda. Harmonia 
não é estática; nãoé alguma coisa que permanece estável, uma vez conseguida. É 
um processo di-nâmico, fluido, flexível. Assim como a chave para estabelecer 
um relacionamentoverdadeiramente ressonante, duradouro, é a habilidade de 
mudar-se e ajustar-separa aquilo que alguém esteja passando, a chave para 
compassar é a habilidadepara mudar as engrenagens com elegância e 
inteligência, quando alguém mais asmuda. 

Compassar é diretamente seguido por liderança. Quando você 
estabeleceharmonia com alguém, cria um vínculo que quase pode ser sentido. 
Liderar vemtão naturalmente como compassar. Você atinge um ponto onde 



começa a iniciar amudança antes mesmo de espelhar a outra pessoa, um ponto 
onde desenvolveutanta harmonia que, quando muda, a outra pessoa 
inconscientemente o seguirá.Com certeza já passou pela experiência de estar 
com amigos até tarde da noite, enão se sentir nada cansado, mas está em tão 
profunda harmonia, que, quando e-les bocejam, você também boceja. Os 
melhores vendedores fazem exatamente amesma coisa. Eles entram no mundo 
da outra pessoa, conseguem harmonia e en-tão usam essa harmonia para liderar. 

COMPASSANDO E LIDERANDO 

Compasso digital 

- Igualar predicados 

- Igualar seqüência de disposições de acesso 

- Igualar tonalidade 

- Igualar diapasão 

Compasso ou espelhagem analógicos 

- Respiração Mudanças importantes 

- Pulso Movimentos dos pés 

- Posição da cabeça localização das partes do corpo 

- Movimentos faciais Relacionamentos espaciais 

- Movimentos das sobrancelhas Gestos das mãos 

- Tamanho da pupila Movimentos do corpo no espaço 

- Tensão muscular Postura do corpo 
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- Tamanho da pupila Movimentos do corpo no espaço 

- Tensão muscular Postura do corpo 


Uma pergunta óbvia aparece quando falamos dessa maneira sobre harmonia:E se 
alguém for louco? Você espelha sua loucura ou sua raiva? Bem, por certo is-so é 
uma escolha. No entanto, no próximo capítulo vamos falar sobre como que-brar 
o molde de alguém, quer seja de raiva ou frustração, e como fazê-lo rapida¬ 
mente. Pode ser melhor quebrar o molde de alguém do que espelhar sua raiva. 
Àsvezes, ao espelhar a raiva de alguém, você pode entrar em seu mundo tão 
forte-mente que, quando você começa a relaxar, ele também começa a relaxar. 
Lembre-se, harmonia não significa só que você está sorrindo. Harmonia significa 
compre-ensão. Pessoas da rua, por exemplo, algumas vezes acham que espelhar 
a raivade volta é absolutamente essencial. Em certas ocasiões, você pode 
precisar serbastante enérgico em sua comunicação com uma pessoa, desde que o 
desafio de-la para você é uma das muitas maneiras como o respeito é 
desenvolvido nestaparte de nossa cultura. 

Aqui está outro experimento. Puxe conversa com alguém. Espelhe sua postu-ra, 
voz e respiração. Após um tempo, mude aos poucos sua postura ou tom devoz. A 
outra pessoa seguiu-o após uns poucos minutos? Se não seguiu, simples-mente 
volte atrás e compasse outra vez. Tente então uma conduta diferente e façaa 
mudança menos radical. Se, quando você tenta conduzir alguém, ele não o se¬ 
gue, isso significa simplesmente que você ainda não tem harmonia suficiente. 
De-senvolva mais harmonia e tente outra vez. 

“Eu mandei-o olhar a vida dos homens como se fosse um espelho, e a dos 

outros para tirar um exemplo para si." - Terêncio 

Qual é a chave para estabelecer harmonia? Flexibilidade. Lembre-se, a 
maiorbarreira para a harmonia é pensar que outras pessoas têm o mesmo mapa 




quevocê, e que por você ver o mundo de uma forma, elas também o vêem assim. 
Ex-celentes comunicadores raramente cometem esse erro. Eles sabem que têm 
demudar sua linguagem, sua tonalidade, seu tipo de respiração; seus gestos, 
atédescobrirem uma abordagem que seja bem-sucedida na conquista dos 
objetivos. 

Quando você fracassa na comunicação com o outro costumamos cair na ten¬ 
tação de pensar que estamos diante de um estúpido que se nega a escutar a vozda 
razão. Mas isso virtualmente nos garante que nunca seremos escutados. Valemais 
mudar nossas palavras e nossa atitude para que se harmonizem com o mo-delo 
de mundo do ouvinte. 

Um dos axiomas da PNL é que o sentido de nossa comunicação não é 
outrosenão a resposta que obtemos. A responsabilidade da comunicação é nossa 
res-ponsabilidade. Se você quer convencer alguém para que faça alguma coisa, 
masele faz outra diferente, a falha está na sua comunicação, que não acertou a 
manei-ra de “fazer chegar” sua mensagem. 

Isto é absolutamente crucial em tudo o que façamos. Consideremos o caso 
doensino. A grande tragédia da educação consiste em que muitos professores co¬ 
nhecem bem a matéria, mas não conhecem os alunos. Não sabem como eles pro¬ 
cessam a informação, não estão familiarizados com seus sistemas de representa¬ 
ção, ignoram o funcionamento de suas mentes. 

Os melhores professores dominam instintivamente o “compassamento” e 
a“liderança”. Têm facilidade para harmonizar e suas mensagens penetram. No 
en-tanto, nada impede que todos os professores aprendam. Aprendendo a 
compassar 
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seus alunos, a apresentar a informação de maneira que eles a processem eficaz¬ 
mente, conseguiriam revolucionar o mundo do ensino. 

Alguns professores acreditam que, por dominarem a matéria, a falha de co¬ 
municação recai sobre os alunos, que não são capazes de aprender. Contudo, 
osentido da comunicação se baseia nas respostas e não nos conteúdos. Ainda 
quese saiba tudo o que existe para saber sobre o Sacro Império Romano- 
Germânico, se não puder harmonizar não poderá passar essa informação do seu 
mapa para omapa de outra pessoa e, enquanto for assim, seus conhecimentos 



carecerão desentido. Por isso os melhores professores são os que têm facilidade 
em estabele-cer harmoniza. Existe uma estória sobre uma turma cujos alunos 
tiveram a idéia dedeixar cair os livros no chão, todos ao mesmo tempo, 
exatamente às nove horas,para assustar a professora. Ela, sem pensar duas vezes, 
largou o giz, deixou umlivro cair no chão e disse: “Me desculpem, perdi a hora”. 
E assim todos ficarambem quietos. 

Os criadores da PNL deram um exemplo fascinante de como poderia funcio-nar 
o ensino em condições ideais. É o caso de um jovem aluno de uma escola téc¬ 
nica cujo sistema principal de representação era o cinestésico. No começo 
tinhauma dificuldade tremenda para entender os esquemas elétricos. A matéria 
era mui-to difícil e entediante. No fundo, tinha problemas em entender os 
conceitos que e-ram apresentados visualmente. 

Então um dia começou a imaginar como se sentiria se fosse um elétron flutu¬ 
ando através do circuito que via diagramado em sua frente. Imaginou suas 
váriasreações e mudanças de comportamento, enquanto entrava em contato com 
oscomponentes do circuito, simbolizados pelos caracteres no esquema. Quase 
ime-diatamente, os diagramas começaram a fazer mais sentido para ele. 
Começou atéa apreciá-los. Cada esquema se apresentava para ele como uma 
nova aventura.Era tão agradável que acabou se tornando engenheiro. Teve 
sucesso porque foicapaz de aprender através de seu sistema representativo 
referido. Quase todos osgarotos que fracassam em nossos sistemas educacionais 
são capazes de apren-der. Nós, simplesmente, nunca aprendemos como ensiná- 
los. Nunca estabelece-mos harmonia com eles e nunca igualamos suas 
estratégias de aprendizado. 

Tenho enfatizado o ensino porque, afinal, é alguma coisa que todos nós fa¬ 
zemos, seja em casa com nossos filhos ou no serviço com nossos empregados 
oucolegas. O que funciona numa sala de aula, também funciona numa sala de 
estarou num escritório. 

Há uma coisa final maravilhosa sobre a magia da harmonia. É a mais acessí-vel 
habilidade do mundo. Você não precisa de livros, e não precisa de cursos. Vo-cê 
não precisa viajar para estudar junto de um mestre, você não precisa receberum 
grau. Os únicos instrumentos de que necessita são seus olhos, seus ouvidos,seus 
sentidos de tato, gosto e cheiro. 


Você pode começar a cultivar harmonia agora mesmo. Estamos sempre 



noscomunicando e nos influenciando. Harmonia é simplesmente fazer ambas as 
coi-sas nas maneiras mais efetivas possíveis. Você pode estudar harmonia na 
merce-aria. Pode usá-la no trabalho e em sua casa. Se, quando for entrevistado 
para secandidatar a um emprego, você igualar e espelhar o seu entrevistador, ele 
gostaráde você de imediato. Use harmonia em seu negócio, para criar uma 
ligação ime-diata com os clientes. Se quiser tornar-se um mestre comunicador, 
tudo que preci- 
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sa fazer é aprender como entrar no mundo das outras pessoas. Você já tem 
tudoque precisa para fazê-lo agora. 

Há uma outra maneira de estabelecer harmonia: conjuntos de distinções 
queajudam a determinar as escolhas que as pessoas fazem. No próximo capítulo 
fala-rei sobre metaprogramas. 

14. DIFERENÇAS DE EXCELÊNCIA: METAPROGRAMAS 

‘Na chave certa, alguém pode dizer qualquer coisa. Na chave errada, nada: a 

única parte delicada é a escolha da chave." - George Bernard Shaw 

Uma das melhores maneiras para tornar-se ciente da espantosa diversidadede 
reações humanas é falar com um grupo de pessoas. Você não pode deixar 
denotar como as pessoas reagem de modo diferente ante a mesma coisa. Você 
con-ta uma história de motivação e uma pessoa ficará pasmada, enquanto outra a 
a-chará maçante. Você conta uma piada, e uma pessoa gargalha, enquanto 
outranão move um músculo. Você pensaria que cada pessoa estava escutando 
numalinguagem mental diferente. 

A questão é: por que as pessoas reagem tão diferentemente a mensagens i- 
dênticas? Por que uma pessoa vê o copo como meio vazio e outra o vê como 
meiocheio? Por que uma pessoa ouve uma mensagem energizada, excitada e 
motivadaenquanto outras ouvem a mesma mensagem e não reagem de modo 
algum? Acitação de Shaw é precisamente correta. Se você se dirigir a alguém na 
chave cer-ta, poderá fazer qualquer coisa. Se se dirigir na chave errada, não 
poderá fazernada. A mais inspiradora mensagem, o mais profundo pensamento, a 
crítica maisinteligente, são absolutamente sem sentido, a menos que sejam 
entendidas tantointelectual como emocionalmente pela pessoa a quem foram 



endereçadas. Sãochaves importantes não só para o poder pessoal, mas para 
muitos dos enormesproblemas que devemos confrontar coletivamente. Se quiser 
ser um mestre depersuasão, um mestre comunicador, tanto no trabalho como na 
vida pessoal, vocêtem de saber como encontrar a chave certa. 

O caminho é através de metaprogramas. Metaprogramas são as chaves paraa 
maneira como uma pessoa processa informações. São poderosos padrões inte¬ 
riores que ajudam a determinar como ela forma suas representações interiores 
edirige seu comportamento. Metaprogramas são os programas (ou escolhas) 
interio-res que usamos para decidir a que devemos prestar atenção. Nós 
distorcemos,cancelamos e generalizamos as informações, porque a mente 
consciente só podeprestar atenção a um certo número delas, num dado tempo. 

Nosso cérebro processa as informações da mesma forma que um computa-dor. 
Capta uma quantidade fantástica de dados e os organiza numa configuraçãoque 
faz sentido para aquela pessoa. Um computador não pode fazer nada 
semsoftware, que fornece a estrutura para realizar tarefas específicas. 
Metaprogramasoperam da mesma maneira em nossos cérebros. Eles fornecem a 
estrutura quegoverna o que devemos prestar atenção, como damos sentido a 
nossas experiên-cias e às direções em que elas nos levam. Eles fornecem a base 
com a qual deci-dimos que alguma coisa é interessante ou enfadonha, uma 
bênção ou uma amea-ça em potencial. Para se comunicar com um computador, 
você tem de compreen-der seu software. Para se comunicar efetivamente com 
uma pessoa, você tem decompreender seus metaprogramas. 
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As pessoas têm padrões de comportamento, e têm padrões pelos quais orga¬ 
nizam suas experiências para criar aqueles comportamentos. Somente através 
doconhecimento daqueles padrões mentais você pode esperar que sua 
mensagemseja dada, seja para tentar fazer alguém comprar um carro ou para 
compreenderque você realmente a ama. Ainda que as situações possam variar, há 
uma estrutu-ra consistente de como as pessoas compreendem as coisas e 
organizam seuspensamentos. 

O primeiro metaprograma inclui mover-se em direção a alguma coisa ou afas¬ 
tar-se. Todo comportamento humano gira em torno da ânsia de obter prazer 
ouevitar dor. Você se afasta de um fósforo aceso a fim de evitar a dor de queimar 
suamão. Você se senta e olha um lindo pôr-do-sol porque sente prazer no 



gloriososhow celestial do dia transformar-se em noite. 


O mesmo é verdadeiro para ações mais ambíguas. Uma pessoa pode andarquase 
dois quilômetros para ir trabalhar, porque gosta de exercício. Outra podeandar, 
por ter uma terrível fobia de estar num carro. Uma pessoa pode ler Faulk-ner, 
Hemingway ou Fitzgerald porque aprecia sua prosa e discernimento. Ela semove 
em direção a alguma coisa que lhe dá prazer. Outra pode ler os mesmos es¬ 
critores porque não quer que as pessoas a julguem estúpida e sem cultura. 
Nãoestá tanto procurando prazer como evitando a dor; está se afastando de 
algumacoisa, e não indo na direção dela. 

Assim como os outros metaprogramas que discutirei, este processo não é umdos 
absolutos. Todos se movem em direção a alguma coisa e afastam-se de ou-tras. 
Ninguém reage da mesma maneira a todo e qualquer estímulo, apesar de to-dos 
terem um modo dominante, uma forte tendência para um ou outro 
programa.Algumas pessoas tendem a ser energéticas, são curiosas e expõem-se a 
riscos.Podem se sentir mais confortáveis movendo-se na direção do que as 
excita. Ou-tras tendem a ser cautelosas, atentas e protetoras; vêem o mundo 
como um lugarmuito perigoso. Preferem tomar medidas que não sejam 
prejudiciais ou ameaçado-ras, às que sejam excitantes. Para descobrir de que 
modo as pessoas se movem,pergunte-lhes o que querem de um relacionamento - 
uma casa, carro, emprego, oualguma outra coisa. Elas lhe dizem o que querem 
ou o que não querem? 

O que significa essa informação? Tudo. Se você é um comerciante vendendoum 
produto, pode promovê-lo de duas maneiras, pelo que ele faz e pelo que nãofaz. 
Você pode tentar vender carros enfatizando que são rápidos, macios ou sen-suais, 
ou pode salientar que eles não gastam muita gasolina, não são de manuten-ção 
cara e são particularmente seguros em acidentes. A estratégia que você usadeve 
depender só da estratégia da pessoa com quem está negociando. Use o me- 
taprograma errado com uma pessoa, e era melhor que tivesse ficado em casa. Vo¬ 
cê tenta movê-la em direção a alguma coisa e tudo que ela quer é encontrar 
umaboa razão para voltar. 

Lembre-se, um carro pode andar ao longo de um mesmo caminho, para frenteou 
para trás. Depende da direção em que esteja colocado. O mesmo é verdadepara 
uma base pessoal. Digamos que você queira que seu filho passe mais 
tempofazendo o trabalho da escola. Você pode dizer-lhe: "É melhor você estudar 
ou nãoentrará numa boa faculdade". Ou: "Olhe o Fred. Não estudou, e foi 



reprovado naescola; vai passar o resto de sua vida bombando gasolina. É esse 
tipo de vida quequer para você?" Como funcionará essa estratégia? Depende de 
seu filho. Se ele 
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for primariamente motivado pelo afastamento, então poderá funcionar bem. Mas, 
ese ele se move em direção às coisas? E se ele for motivado por coisas que o 
exci-tem, por dirigir-se a coisas que ache atraentes? Se é assim que ele reage, 
vocênão irá mudar seu comportamento oferecendo-lhe o exemplo de alguma 
coisa daqual deve se afastar. Você pode insistir até ficar roxo, mas está falando 
na chaveerrada. Está falando em latim, e o garoto entende grego. Está gastando o 
seutempo - e o dele. De fato, pessoas que vão ao encontro das coisas muitas 
vezesficam zangadas ou ressentidas com as que apresentam coisas de que devem 
serafastadas. Você motivaria melhor seu filho se dissesse: "Se você fizer isso, 
podeescolher qualquer faculdade que queira". 

O segundo metaprograma trata de estruturas conceituais exteriores e interio-res. 
Pergunte a qualquer pessoa como ela sabe que fez um bom trabalho. 
Paraalgumas, a prova vem de fora. O patrão lhe dá um tapinha nas costas e diz 
queseu trabalho estava ótimo. Você consegue um aumento. Ganha uma grande 
re-compensa. Seu trabalho é notado e aplaudido pelos seus colegas. Quando 
conse-gue essa espécie de aprovação exterior, você sabe que seu trabalho é bom. 
Isso éuma estrutura conceituai exterior. 

Para outros, a prova vem do interior. Eles "simplesmente sabem dentro de 
si",quando trabalham bem. Se você tem uma estrutura conceituai interior pode 
proje-tar um edifício que ganhe todas as espécies de prêmios de arquitetura, mas, 
sevocê não sente que o projeto é especial, nenhuma aprovação de fora o 
convence-rá. Reciprocamente você pode fazer um serviço que tenha uma 
recepção indiferen-te por parte de seu patrão e colegas, mas, se você sente que é 
um bom trabalho,confiará mais nos próprios instintos do que nos deles. Isso é 
uma estrutura concei-tuai interior. 

Digamos que esteja tentando convencer alguém a assistir um seminário. 
Vocêpode dizer: "Você tem de assistir esse seminário. É ótimo. Eu fui e todos 
meus a-migos foram, e todos acharam que foi fora de série e ficaram 
entusiasmados corneie durante vários dias. Todos disseram que ele mudou suas 
vidas para melhor".Se a pessoa com quem está falando tiver uma estrutura 



conceituai exterior, é pro-vável que ele se convença. Se todas aquelas pessoas 
disseram que é verdade vá-rias vezes, ela assumirá que provavelmente é 
verdade. 

Mas e se ela tiver uma estrutura conceituai interior? Você terá muito 
trabalhopara convencê-la, contando-lhe o que os outros disseram. Não significa 
nada paraela. Isso não computa. Você só pode convencê-la apelando para coisas 
que ela jásaiba. Se você lhe disser: "Lembra-se da série de conferências que 
assistiu no anopassado? Lembra-se como disse que foi a experiência mais 
criteriosa que teve emanos? Bem, sei de alguma coisa que talvez seja como 
aquela; penso que, se forconstatar, você pode descobrir que terá a mesma espécie 
de experiência. Que éque você acha?" Dará certo? Certo que dará, porque você 
está falando com ela nalinguagem dela. 

É importante notar que todos esses metaprogramas são contextos - e relacio¬ 
nados à tensão. Se você fez alguma coisa durante 10 ou 15 anos, 
provavelmentetem uma forte estrutura conceituai interior; se for novato, pode 
não ter uma estrutu-ra conceituai interior tão forte sobre o que é certo ou errado 
nesse contexto. Por-tanto, você tende a desenvolver preferências e padrões com 
o tempo. Mesmo queseja destro, você usa sua mão esquerda em várias situações, 
onde for de utilidade 
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fazê-lo. O mesmo acontece com metaprogramas. Você não é só de um jeito. 
Vocêpode variar. Você pode mudar. 

Que espécie de estrutura conceituai a maioria dos líderes têm - interior ou ex¬ 
terior? Um líder verdadeiramente efetivo tem de ter uma forte estrutura 
interior.Não seria um líder se passasse todo seu tempo perguntando às pessoas o 
queelas pensam de alguma coisa, antes de tomar qualquer medida. E há uma 
médiaideal a ser atingida, como com os metaprogramas. Lembre-se: poucas 
pessoasoperam estritamente num extremo. Um líder que seja mesmo eficaz tem 
de ser ca-paz de aceitar com eficiência informações também de fora. Quando 
não o faz, aliderança torna-se megalomania. 

Após um de meus recentes seminários abertos a convidados, um homem veioa 
mim com três amigos e me disse asperamente: "Não estou convencido!" Ele es¬ 
tava fazendo tudo que podia para me provocar. Logo tornou-se óbvio que ele 



agiapor uma estrutura conceituai interior. (Pessoas exteriormente orientadas 
pouquís-simas vezes se aproximam e dizem a você o que deve fazer e como deve 
fazeralguma coisa.) E pela conversa dele com os amigos, também se tornou claro 
quese afastava das coisas. Assim, eu lhe disse: "Não posso convencê-lo a fazer 
qual-quer coisa. Você é a única pessoa que pode convencer você mesmo". Ele 
nãosoube como lidar com essa reação. Esperava que eu jogasse minhas teorias e 
eleas rejeitaria. Agora tinha de concordar com o que eu dissera, porque, dentro 
dele,sabia que era verdade. Então eu disse: "Você é a única pessoa que sabe 
quemsairá perdendo, se não for assistir ao curso": Normalmente, tal observação 
me pa-receria terrível. Mas eu estava falando na linguagem dele, e funcionou. 
Repare, eunão disse que ele perderia se não assistisse. Se eu tivesse dito isso, ele 
nunca fa-ria o curso. Em vez disso, eu disse: Você é o único que sabe (estrutura 
conceituaiinterior) quem perderia (afastamento) se não fosse. Ele disse: Sim, isso 
é verdade -e foi para o fundo da sala e inscreveu-se. Antes de aprender sobre 
metaprogra-mas, eu teria tentado persuadi-lo, fazendo-o conversar com outras 
pessoas (estru-tura conceituai exterior) que tivessem feito o curso, e teria 
contado sobre todos osbenefícios que obteria (dirigir-se para). Mas essa teria 
sido a maneira que interes-sava a mim, e não a ele. 

O terceiro grupo de metaprogramas envolve introvertidos e extrovertidos. Al¬ 
gumas pessoas olham para as interações humanas, primeiramente em termos deo 
que há nelas que interessa pessoalmente, e algumas em termos de o que 
podemfazer por si e pelos outros. É claro que as pessoas nem sempre caem num 
extre-mo ou no outro. Se você só se escolhe, torna-se um egoísta. Se você só 
escolhepara os outros, torna-se um mártir. 

Se for obrigado a contratar pessoas, não gostaria de saber onde um preten-dente 
fica nessa escala? Há pouco tempo, uma empresa aérea importante desco-briu 
que 95 por cento das queixas envolvia 5 por cento de seus empregados. Es-ses 5 
por cento preocupavam-se muito consigo mesmos: estavam mais interessa-dos 
em cuidarem de si e não dos outros. Eram empregados ineficientes? Sim enão. 
Estavam, é evidente, em empregos errados e obviamente faziam um 
trabalhofraco, embora pudessem ser espertos, trabalhadores esforçados e 
adequados. E-les deviam ser pessoas certas colocadas em lugares errados. 

O que fez a companhia aérea? Substituiu-os por pessoas extrovertidas. 
Acompanhia escolheu através de entrevistas de grupos na qual perguntavam aos 
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candidatos porque desejavam trabalhar nesta companhia aérea. Muitos dos 
indiví-duos pensaram que seriam julgados pelas respostas que deram em frente 
do gru-po, quando de fato estavam sendo julgados pelos seus comportamentos 
comomembros da audiência. Isto é, receberam as melhores notas os indivíduos 
queprestaram mais atenção, que estabeleciam contato com olhares, sorrisos ou 
apoioà pessoa que estava fazendo a palestra na frente da sala, enquanto aqueles 
queprestaram pouco ou nenhuma atenção, e estavam em seu próprio mundo 
enquan-to outros estavam falando, foram considerados como sendo 
primariamente intro-vertidos e não foram contratados. A média das queixas da 
companhia caiu 80 porcento como resultado dessa mudança. Por isso é que 
metaprogramas são tão im-portantes no mundo dos negócios. 

Como pode você avaliar uma pessoa se não sabe o que a motiva? Como po-de 
preencher a vaga que tem disponível com a pessoa certa, em termos de técni-cas 
requeridas, capacidade de aprender e constituição interior? Muitas 
pessoasbastante ativas acabam com suas carreiras totalmente frustradas porque 
estão de-sempenhando funções em que não fazem o melhor uso de suas 
capacidades ine-rentes. Uma deficiência num contexto pode ser um valioso 
recurso em outro. 

Na área de prestação de serviços, como uma empresa aérea, é óbvio que vo-cê 
precisa de pessoas que se preocupem com os outros. Se você estiver contra¬ 
tando um auditor, deve querer alguém que seja extrovertido. Quantas vezes 
vocêjá teve de lidar com alguém que o deixou num estado de confusão porque 
fez umbom trabalho intelectualmente mas pobre de emoções? É como um 
médico quefosse fortemente introvertido. Ele pode ser brilhante para 
diagnosticar mas, a me-nos que você sinta que ele se preocupa com você, ele não 
será totalmente eficien-te. De fato, uma pessoa assim teria probabilidade de ser 
melhor pesquisador doque clínico. Pôr a pessoa certa no trabalho certo continua 
sendo um dos maioresproblemas nas empresas norte-americanas. Mas é um 
problema que poderia serresolvido, se as pessoas soubessem como avaliar os 
meios que os candidatos aoemprego usam para processar informações. 

Nesse ponto, vale a pena notar que nem todos os metaprogramas foram cria-dos 
igualmente. Ficam as pessoas em melhor situação movendo-se em direção 
àscoisas do que afastando-se delas? Talvez. Seria o mundo um lugar melhor, se 
aspessoas se preocupassem mais com os outros e menos consigo mesmas? 
Prova-velmente. Mas temos de lidar com a vida como ela é, e não da maneira 
que gosta-ríamos que fosse. Você pode querer que seu filho mova-se em direção 



às coisas,mais do que se afaste. Se quiser comunicar-se efetivamente com ele, 
tem de fazerisso de forma que funcione, e não da maneira que você acha que o 
mundo deveandar. A chave é observar a pessoa, o mais cuidadosamente possível, 
ouvir o queela diz, que tipo de metáforas usa, o que sua fisiologia revela quando 
ela está a-tenta ou desinteressada. As pessoas revelam seus metaprogramas numa 
baseconsistente e progressiva. Não é preciso um estudo muito atento para 
perceberquais são as tendências das pessoas ou como estão se classificando no 
momento.Para determinar se as pessoas se preocupam consigo ou com os outros, 
veja seprestam atenção às outras pessoas. Elas inclinam-se em direção às pessoas 
e têmexpressões faciais que refletem interesse pelo que os outros estão dizendo, 
ou re-costam-se e permanecem desinteressadas e não dizem nada? Todos se 
preocu-pam consigo mesmos vez por outra, e isso é importante algumas vezes. A 
chave é 
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o que você faz consistentemente e se seu procedimento de escolha lhe 
possibilitoualcançar os resultados que queria. 

O quarto programa de classificação diz respeito a associadores e desassocia- 
dores. Quero tentar uma experiência com você. Olhe para essas figuras e diga- 
mecomo elas se relacionam entre si. 

Se eu lhe pedisse para descrever a relação entre as figuras, você 
poderiaresponder de várias maneiras. Talvez dissesse que todas são retângulos, 
ou quetodas têm quatro lados; ou talvez que há duas verticais e uma horizontal, 
ou duasde pé e uma deitada, ou que nenhuma figura tem exatamente a mesma 
relaçãocom as outras duas, ou que uma delas é diferente e as outras duas são 
iguais. 

Tenho certeza de que você teria mais descrições. O que está acontecendo?Todas 
foram descrições da mesma cena, mas foram feitas abordagens completa-mente 
diferentes. Assim é com associadores e desassociadores. Esse metapro-grama 
determina como você escolhe informação para aprender e compreender osoutros. 
Algumas pessoas reagem ao mundo encontrando semelhanças. Elas o-Iham o 
que têm em comum. Elas são associadoras. Poderá olhar as figuras e di-zer: 
“Todas são retângulos”. Há outro tipo de associadores que encontram exce-ções 
dentro da igualdade; são os que diriam: “Todas são retângulos, mas um delesestá 
deitado e os outros dois estão de pé”. 



Outras pessoas são desassociadoras - pessoas que diferenciam. Há duas es-pécies 
delas. Um tipo olha para o mundo e vê como as coisas são diferentes. Elepode 
olhar as figuras e dizer que elas são todas diferentes e têm diferentes rela-ções 
entre si. Não são iguais de forma alguma. O outro tipo de desassociador 
vêdiferenças com exceções. Ele é como o oposto daquele que vê igualdades 
comexceções: vê primeiro as diferenças e então acrescentará as coisas que têm 
emcomum. Para determinar se uma pessoa é um associador ou desassociador, 
per-gunte-lhe sobre a relação entre qualquer conjunto de objetos ou situações e 
reparese ele focaliza primeiro as semelhanças ou as diferenças. Pode imaginar o 
que a-contece quando um associador de semelhanças encontra-se com um 
desassocia-dor de diferenças? Quando um diz que todos são iguais, o outro diz: 
"Não, nãosão. São todos diferentes!". O raciocínio da pessoa que acha sempre 
semelhançasé que são todos retângulos. O das pessoas que acham tudo diferente 
é que a es-pessura das linhas pode não ser exatamente a mesma, ou que os 
ângulos não sãoexatamente os mesmos em todas as três figuras. Portanto, quem 
está certo? É cla-ro que ambos estão; tudo depende da percepção da pessoa. No 
entanto, os de-sassociadores muitas vezes têm dificuldade em criar harmonia 
com as pessoas, 
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por estarem sempre criando diferenças. Eles podem desenvolver harmonia 
commais facilidade com outros desassociadores. 

Por que é importante compreender essas distinções? Vou dar um exemplo nomeu 
trabalho. Tenho cinco sócios e todos, menos um, são associadores. Na maio-ria 
das vezes, isso é extraordinário. Somos parecidos, portanto gostamos uns 
dosoutros. Pensamos da mesma maneira e vemos as mesmas coisas, e em 
nossasreuniões podemos alcançar uma maravilhosa sinergia; todos falamos e 
apresen-tamos idéias e todos parecemos ficar cada vez melhores porque estamos 
nos i-gualando uns aos outros, vendo o que os outros estão vendo, construindo 
comseus critérios, nos tornando mais e mais entusiasmados. 




Isso, até o nosso desassociador falar. Sem falhar, ele vê as coisas de 
formadiferente de nós. Enquanto vemos como as coisas se juntam, ele vê a 
maneiracomo elas não se juntam. Enquanto ficamos entusiasmados e queremos 
ir emfrente, ele pula e nos diz que não vai dar certo; senta-se, então, como um 
baqueem um tronco - não presta atenção ao que vemos e em vez disso vê toda 
espéciede problemas, com os quais não queremos nos preocupar. Nós queremos 
divagarem nossa nuvem mental. Ele quer os pés no chão, e diz: "Ah, sim? E 
sobre isso? Esobre aquilo?" 

Ele é uma pessoa difícil? Pode apostar que sim. É um sócio valioso? 
Comcerteza. O que precisamos fazer é usá-lo no processo de planejamento, na 
horacerta. Não o queremos criando casos com detalhes e arruinando nossa 
inspiração.A sinergia que conseguimos planejando juntos é mais valiosa do que 
suas minú-cias, naquela hora. Depois que nos acalmamos, precisamos então 
desesperada-mente de alguém que veja as falhas, as incongruências, que veja 
como as coisasnão se encaixam, como não combinam. Essa é a função que ele 
desempenha, emuitas vezes nos salva de nós mesmos. 

Os desassociadores são minoria. As generalizações oferecidas pela 
avaliaçãomostram que cerca de 35 por cento das pessoas entrevistadas eram 
desassocia-doras. (Se você for um desassociador, provavelmente dirá que as 
avaliações nãosão exatas.) No entanto, os desassociadores são muito valiosos 
porque tendem aver o que o resto de nós não vê. Não são, em geral, as almas da 
inspiração poéti-ca. Muitas vezes, mesmo quando ficam excitados, começam a 
desassociar e en-contram uma maneira de perder o interesse. Mas suas 
sensibilidades críticas eanalíticas são importantes para qualquer negócio. Pense 
no fracasso de um negó-cio titânico como o filme Portal do Paraíso. Se você 
pudesse olhar atrás das cenas, poderia ter encontrado um grupo de associadores 
criativos com estruturas concei-tuais interiores - todos movendo-se em direção à 
meta e não olhando para nada doqual precisassem se afastar. Eles precisavam 
desesperadamente de um desasso-ciador que dissesse: "Esperem um segundo. E 
sobre isto?" e comunicasse isso deuma forma que pudesse ser aceita pelas 
marcos interiores de referência das pes-soas criativas. 

Os hábitos de associar e desassociar são extremamente importantes 
porquepodem ser aplicados de muitas formas, até mesmo na nutrição. 
Associadores ex-tremos muitas vezes podem acabar comendo alimentos que são 
maus para eles,porque querem que a comida seja sempre a mesma. Eles não 
quereriam uma ma-çã ou uma ameixa. Há uma variedade muito grande de 



maturação, textura, sabo-res, tempo de conservação, e várias outras variáveis. 

Em vez disso eles podem 
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comer muita comida enlatada, porque estas não mudam. Pode ser comida 
poucoapetitosa, mas satisfaz a alma imutável de um associador. 

Se você tem um negócio que requer o mesmo serviço repetitivo, ano apósano, 
quereria contratar uma pessoa que faz distinções? Claro que não. Você 
quercontratar uma pessoa que seja uniforme - e ela ficará feliz, muito feliz em tal 
servi-ço enquanto você precisar dela. Se, no entanto, você tem um negócio que 
requergrande flexibilidade ou mudança constante, quereria contratar uma pessoa 
unifor-me para essa posição? É óbvio que não. Essas distinções podem ser muito 
úteispara se descobrir em que tipo de serviço as pessoas ficariam mais felizes 
duranteum período de tempo mais longo. 

Considere o caso de um artilheiro de futebol. Poucos anos atrás, ele começouo 
campeonato com grande sucesso, chutando com precisão notável. Mas, uma 
vezque era um desassociador, logo sentiu-se obrigado a variar sua rotina, e 
começoua fracassar. Começou a concentrar-se nos vários tipos de fãs por detrás 
do gol, emcada estádio diferente. Reparando em como eram diferentes, ele podia 
desassoci-ar para sua alegria, em alguma coisa trivial, quando na realidade o que 
interessavaé que continuasse o seu melhor desempenho, da mesma maneira. 

Você usaria as mesmas técnicas de persuasão com um associador e um de¬ 
sassociador? Você os quereria no mesmo serviço? Trataria da mesma forma 
duascrianças com estratégias de associação diferentes? Claro que não. Isso não 
querdizer que as estratégias são imutáveis. Pessoas não são como os cachorros 
dePavlov. Elas podem modificar suas estratégias até um certo ponto, mas 
somentese alguém conversar com elas, em suas próprias linguagens, sobre como 
fazerisso. É preciso um tremendo esforço e paciência para transformar uma 
pessoa quefoi desassociadora em uma associadora, mas você pode ajudá-la a 
fazer grandeparte de sua abordagem, e a ser um pouco menos rude e doutrinária 
no processo.Esse é um dos segredos para viver com pessoas que são diferentes 
de você. Poroutro lado, é útil aos associadores verem mais diferenças, pois têm 
uma tendênciaa generalizar. Pode ser útil para os associadores notar todas as 
diferenças entreesta semana e a semana passada, ou entre as cidades que visitam 
(em vez de di-zerem que Los Angeles é muito parecida com Nova York). 



Focalize, você também,um pouco as diferenças - são parte do tempero da vida. 


Podem um associador e um desassociador viver felizes juntos? Certo - desdeque 
se compreendam. Dessa forma, quando ocorrerem as diferenças, eles 
logoperceberão que a outra pessoa não é má ou está errada, simplesmente 
percebe ascoisas de uma maneira diferente. Você não precisa ser totalmente igual 
para esta-belecer harmonia. Você precisa lembrar-se das diferenças nas formas 
em que am-bos percebem as coisas, e aprender a respeitar e a apreciar outro. 

O metaprograma seguinte diz respeito ao que é preciso para convencer al-guém 
de alguma coisa. A estratégia da persuasão tem duas partes. Para calcular oque 
realmente convence alguém, você deve em primeiro lugar descobrir quais par-tes 
da estrutura sensorial dele precisam ser convencidas, e então deve descobrircom 
que freqüência ele tem de receber esses estímulos antes de convencer-se.Para 
descobrir o metaprograma de persuasão de alguém, pergunte: "Como vocêsabe 
quando alguém está indo bem num trabalho?" Você tem de: a) vê-lo traba¬ 
lhando; b) ouvir dizer como ele é bom; c) trabalhar com ele, ou d) ler sobre sua 
ca-pacidade?" - A resposta pode ser uma combinação disso tudo. Você pode 
acreditar 
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que alguém é bom quando o vê fazer um bom serviço e quando outras 
pessoasconfirmem que o faz bem. A pergunta seguinte será: “Quantas vezes ele 
precisademonstrar que é bom, para que você se convença?” Há quatro respostas 
possí-veis: a) imediatamente, ou seja, basta comprovar uma vez; b) tantas quanto 
ne-cessário (duas vezes ou mais); c) durante um certo período (que pode ser de 
al-gumas semanas, um mês, ou um ano); d) permanentemente. Neste último 
casonosso ouvinte não se dará por satisfeito sem que a pessoa a quem julga não 
pro-var todas as vezes. 

Quando se é o chefe numa empresa, a relação de confiança é das mais valio-sas 
que pode estabelecer com seus colaboradores-chave. Se eles sabem que vo-cê se 
preocupa com eles, trabalharão mais e melhor para a empresa; ao contrário,se 
não confiam em você, não renderão. Para estabelecer essa confiança, é 
precisoprestar atenção às diferentes necessidades das diferentes pessoas. Alguns 
esta-belecem uma relação e desejarão preservá-la. Para eles basta saber que você 
jo-ga limpo e se preocupa com eles para que o vínculo seja duradouro, a menos 
queo traia de alguma forma. 



Mas isto não serve para todos. Alguns precisam mais do que isso, quer sejauma 
palavra amável,um comunicado de aprovação, uma demonstração pública 
deapreço ou uma prova de confiança. Talvez sejam tão leais e justos quanto 
capa-zes, mas necessitam mais confirmação da sua parte que os outros. Exigem 
maisprovas de que existe um vínculo entre ambos. Igualmente, todo bom 
vendedor sa-be que há clientes a que só é preciso “recitar a cartilha” uma vez, e 
tornam-se cli-entes para toda a vida. Outros querem ver o produto duas ou três 
vezes antes dedecidirem comprar, enquanto outros talvez deixem passar seis 
meses antes que seconvençam. Eis, naturalmente, o “favorito” do vendedor, que 
apesar de anos usan-do o produto, cada vez que o vendedor vem ele quer ser 
convencido novamentedas razões para comprar. É preciso repetir a demonstração 
todas as vezes. Omesmo processo, ainda mais intenso, surge nas relações 
pessoais. Com algumaspessoas, quando foi demonstrado amor uma vez, vale 
para sempre. Com outras épreciso demonstrar todos os dias. É interessante 
compreender estes metaprogra-mas porque eles dão o plano de ação para 
convencer os outros; sabe-se de ante-mão o que é necessário, e assim o que 
exige ser convencido sempre não causatanta contrariedade, sabendo que ele é 
assim e que não vai mudar seu jeito. 

Outro metaprograma é o das necessidades versus possibilidades. Pergunte 
aalguém por que foi trabalhar na empresa atual, ou por que comprou seu carro 
atualou casa. Algumas pessoas são principalmente movidas pela necessidade, 
mais doque pelo que querem. Fazem alguma coisa porque devem fazê-lo. Não 
são leva-das a agir pelo que é possível. Não estão procurando por infinitas 
variedades deexperiências. Elas vão através da vida acertando o que aparece e o 
que está dis-ponível. Quando precisam de um novo trabalho ou uma nova casa 
ou um novo car-ro ou mesmo uma nova esposa, elas saem e acertam o que 
estiver disponível. 

Outras são motivadas pela procura de possibilidades. São menos motivadaspelo 
que já têm do que pelo que querem fazer. Elas procuram opções, experiên-cias, 
escolhas, caminhos. A pessoa que é motivada pela necessidade está interes-sada 
no que é conhecido e seguro. A pessoa que é motivada pela possibilidadeestá 
igualmente interessada no que não é conhecido. Ela quer saber o que 
podeevoluir, que oportunidades deve desenvolver. 
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Se você fosse um empregador, que tipo de pessoas gostaria de contratar? Al- 



gumas pessoas provavelmente responderiam: a pessoa que é motivada pela pos¬ 
sibilidade. Afinal, ter um senso rico de potencial resulta numa vida mais rica. 
Instin-tivamente, a maioria de nós (mesmo muitas pessoas que são motivadas 
pela ne-cessidade) defenderia a virtude de permanecer aberto para uma infinita 
variedadede novas direções. 

Na realidade, nem tudo está tão pronto. Há serviços que requerem atençãopara 
detalhes, firmeza e persistência. Digamos que você seja um inspetor de con-trole 
de qualidade de uma fábrica de autos. Um senso de possibilidade é bom. 
Noentanto, o que você pode precisar mais é de senso de necessidade. Você 
precisasaber exatamente o que é necessário, e tem de verificar se está sendo 
feito, al-guém motivado por possibilidade provavelmente ficaria muito 
aborrecido num em-prego desses, enquanto que alguém motivado pela 
necessidade se sentiria perfei-tamente de acordo com o emprego. 

Pessoas motivadas pela necessidade também têm outras vantagens. 
Algunsempregos dão particular valor à permanência. Quando você os preenche, 
quer al-guém que fique durante um longo tempo. Uma pessoa motivada por 
possibilidadesestá sempre procurando por novas opções, novos 
empreendimentos, novos desa-fios. Se ela encontra outro emprego que pareça 
oferecer mais potencial, há umaboa chance de que ela mude. Já a pessoa 
laboriosa, motivada pela necessidade,não age assim. Ela aceita o emprego 
quando precisa de um e permanece neleporque trabalhar é uma necessidade da 
vida. Há vários empregos que pedem pes-soas que acreditem em possibilidades, 
sonhadoras, temerárias, que se arriscam.Por exemplo, se a sua companhia estiver 
se diversificando num campo totalmentenovo, interessaria a ela contratar alguém 
capaz de sintonizar com todas as possibi-lidades. E há outros empregos que dão 
valor à solidez, persistência e longevidade.Para tratar alguém que se adapte a 
todas as possibilidades nesses empregos vocêprecisa de alguém que seja 
motivado mais pelo que ele precisa. É igualmente im-portante saber quais são 
seus próprios metaprogramas pessoais, pois se estiverprocurando um emprego 
você pode escolher o que melhor apóie suas necessida-des. 

O mesmo princípio funciona para motivar seus filhos. Digamos que você 
estátentando dar ênfase às virtudes da educação pela necessidade de ir para uma 
boafaculdade. Se sua filha for motivada pela necessidade, você tem de lhe 
mostrar porque ela precisa de uma boa educação. Pode falar-lhe sobre todos os 
empregosque exigem diploma. Você pode explicar por que é preciso boa base em 
matemáti-ca para ser bom engenheiro, ou em técnicas de linguagem para ser 



professor. Seseu filho é motivado pela possibilidade, você deve fazer uma 
abordagem diferente.Ele se aborrece com o que tem de fazer, então você enfatiza 
as infinitas possibili-dades abertas para aqueles que têm uma boa educação. 
Mostre-lhe como o a-prendizado é o grande caminho para novos caminhos a 
serem explorados, novasdimensões a serem abertas, novas coisas para serem 
descobertas. Com cadauma dos filhos o resultado será o mesmo, apesar dos 
caminhos que as levam atélá serem muito diferentes. 

Outro metaprograma é o estilo de trabalho da pessoa. Cada pessoa tem 
suaprópria estratégia para trabalhar. Algumas não são felizes a menos que sejam 
in-dependentes. Têm grande dificuldade em trabalhar junto de outras pessoas e 
não 
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podem trabalhar bem sob muita supervisão. Têm de dirigir suas próprias vidas. 
Ou-tras trabalham melhor como parte de um grupo. Chamamos sua estratégia de 
coo-perativa. Querem repartir a responsabilidade de qualquer tarefa que façam. 
Outras,ainda, têm uma estratégia de proximidade, que fica entre as outras duas. 
Preferemtrabalhar com outras pessoas, mas mantendo para si a responsabilidade 
da tarefa.Elas são as encarregadas, mas não são sozinhas. 

Se quiser conseguir o máximo de seus empregados ou de seus filhos, ou da¬ 
queles que supervisiona, descubra suas estratégias de trabalho, as maneiras 
nasquais eles são mais eficientes. Haverá vezes que encontrará um empregado 
que ébrilhante mas com quem é difícil de se lidar: Sempre tem de fazer as coisas 
a seumodo. Talvez não tenha sido talhado para ser um empregado: pode ser do 
tipo depessoa que tem de dirigir seu próprio negócio, e mais cedo ou mais tarde, 
prova-velmente o fará, se você não lhe propiciar um meio de ele se expressar. Se 
vocêtem um empregado valioso como esse deve tentar um meio de aumentar ao 
má-ximo seus talentos, dando-lhe a maior autonomia possível. Se você torná-lo 
partede uma equipe, deixará todos loucos. Mas se lhe der independência, ele 
pode tor-nar-se inestimável. É sobre isso que os novos conceitos de 
empresariado tratam. 

Você ouviu pelo "Princípio de Peter" que todas as pessoas são promovidasaté o 
nível de sua incompetência. Uma das razões para que isso aconteça é queos 
empregadores são sempre insensíveis às estratégias de trabalho de seus em¬ 
pregados. Há pessoas que trabalham melhor num ambiente de cooperação. 



Elastêm sucesso com grande quantidade de feedback e interação humana. Você 
asrecompensaria pelo bom trabalho, colocando-as à testa de algum novo 
empreen-dimento autônomo? Não se quiser fazer uso de seus melhores talentos. 
Isso nãosignifica que você deva manter a pessoa no mesmo nível. Significa, 
porém que vo-cê deve dar promoções e novas experiências de maneira que elas 
possam utilizarseus melhores talentos, e não os piores. 

Do mesmo modo, muitas pessoas com estratégias de proximidade queremser 
parte de uma equipe mas precisam fazer seu próprio serviço sozinhas. 
Emqualquer estrutura há utilidade para todas as três estratégias; A chave é ter a 
suti-leza de saber como as pessoas trabalham melhor e então encontrar uma 
tarefa naqual tenham permitam realizar-se. 

Aqui está um exercício para fazer hoje. Ao terminar este capítulo, tente detec-tar 
os metaprogramas dos outros. Pergunte a eles: “O que você busca em uma re¬ 
lação (uma casa, um carro, uma carreira)? Como sabe quando atingiu o sucesso? 
Qual a relação entre o que faz este mês e o que fez mês passado? Quantas 
vezesprecisa que alguém demonstre uma coisa para se convencer de que é certa? 
Con-te uma experiência agradável em seu trabalho e o que significou para você.” 

A pessoa prestou atenção enquanto você fazia essas perguntas? Estava 
elainteressada em suas perguntas, ou estava ocupada com qualquer outra coisa? 
Asperguntas propostas são apenas uma pequena mostra das que você poderia 
for-mular para detectar com sucesso os metaprogramas que discutimos. Se não 
con-seguir a informação que precisa, reestruture a pergunta até conseguir. 

Pense em qualquer problema de comunicação que tenha e 
provavelmentedescobrirá que compreender os metaprogramas das pessoas o 
ajudará a ajustaras comunicações e assim esse problema desaparecerá. Pense em 
uma frustraçãode sua vida - alguém que você ame mas que não se sinta amado, 
alguém paraquem trabalhe e que consegue irritá-lo, ou alguém que tentou ajudar 
e que não 
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correspondeu. O que você precisa fazer é identificar o metaprograma que está o- 
perando, identificar o que você fez assim como o que a outra pessoa está 
fazendo.Por exemplo, vamos supor que você precisa só de uma confirmação de 
que temum relacionamento amoroso e que sua companheira precise disso com 



insistência. Ou você faz uma exposição que mostra aspectos semelhantes de 
determinadascoisas, e seu supervisor só quer ouvir sobre os pontos que são 
diferentes. Ou vocêtenta prevenir alguém sobre alguma coisa que precise evitar, 
e ele só está interes-sado em ouvir sobre alguma coisa que ele quer seguir. 

Quando você fala na chave errada, a mensagem que sai é a errada. É tantoum 
problema para pais lidando com filhos como para executivos lidando com em¬ 
pregados. No passado, muitos de nós não desenvolvemos a perspicácia de reco¬ 
nhecer e calibrar as estratégias básicas que outros usam. Quando você falha 
emtransmitir sua mensagem para alguém, não há necessidade de mudar o 
significa-do. Você tem de desenvolver a flexibilidade de ser capaz de alterar sua 
forma parase ajustar ao metaprograma da pessoa com quem está tentando se 
comunicar. 

Muitas vezes você pode comunicar-se mais efetivamente quando usa diver-sos 
metaprogramas juntos. Meus sócios e eu certa vez tivemos um desacordo 
denegócios com um homem que tinha feito determinado trabalho para nós. Nos 
reu-nimos, e eu comecei a reunião tentando estabelecer um ambiente positivo, 
dizendoque queria criar um objetivo que satisfizesse a ambos. Imediatamente ele 
disse:“Não estou interessado em nada disso. Eu tenho esse dinheiro e não vou 
largá-lo. Eu só não quero mais seu advogado me chamando e me aborrecendo". 
Começouentão a se afastar. Eu disse: "Nós queremos fazer esse trabalho porque 
estamostodos empenhados em ajudar os outros e nós mesmos a experimentar 
uma quali-dade de vida melhor, e trabalhando juntos poderemos fazer isso". Ele 
disse. “Nósnão estamos todos empenhados em ajudar os outros. Eu não me 
importo nem umpouco com você. Tudo que me preocupa é sair daqui feliz". 
Conforme a reuniãocontinuou, com pouco progresso, tornou-se claro que ele se 
afastava do problema,que era introvertido, que era desassociador, que ele tinha 
um marco interior de re-ferência, e que não acreditava nas coisas a menos que as 
visse, ouvisse e as ti-vesse seguidamente reforçadas. 

Esses metaprogramas não acrescentaram para um plano de comunicaçãoperfeita, 
especialmente porque sou o oposto de quase todas essas coisas. Con-versamos 
durante quase duas horas sem progresso, e eu já estava pronto paradesistir. E 
então acendeu-se uma luz na minha cabeça, e eu mudei de tática. Falei:"Sabe, 
essa idéia que você tem em sua cabeça, eu a tenho bem aqui". Então mos-trei-lhe 
minha mão fechada. Assim tomei seu marco interior de referência, que eunão 
podia manipular com palavras, e exteriorizei-a para poder controlá-la. 
Disseentão: "Eu a tenho bem aqui e você tem 60 segundos. Decida-se ou estará 



prestesa perder - e perder muito. Eu não vou perder, mas você vai perder 
pessoalmente".Isso deu-lhe algo de novo do que se afastar. 

Continuei daí, dizendo: "Você... você mesmo... vai perder, afastar-se, porquenão 
acredita que haja uma solução que possa ser desenvolvida". Ora, ele era 
umdesassociador; logo, começou a pensar o oposto, que havia uma solução. 
Conti-nuei então: "É melhor você se analisar bem e ver (marco interior de 
referência) seestá realmente querendo pagar o preço que terá de pagar, dia após 
dia, como re-sultado de suas decisões de hoje. Porque vou continuar a contar 
para as pessoas(sua estratégia de persuasão) como você se comportou aqui e o 
que fez. Você tem 
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um minuto para decidir. Pode decidir, agora, que quer prosseguir esse trabalho 
oucaso contrário perderá tudo - você, pessoalmente, para sempre. Confira-me. 
Vejase sou congruente". 

Levou 20 segundos para que ele pulasse e dissesse: "Olhe, gente, eu semprequis 
trabalhar com vocês. Sei que podemos resolver as coisas". Ele não fez issode má 
vontade. Levantou-se muito entusiasmado, como se fôssemos 
verdadeirosamigos, e disse: "Eu só queria saber se podíamos conversar". Por que 
tão positivodepois de duas horas? Porque usei seus metaprogramas e não meu 
modelo domundo para motivá-lo. 

O que eu disse teria sido um insulto para mim. Costumava ficar frustrado comas 
pessoas quando elas agiam de formas opostas às minhas, até que aprendi queas 
diferentes pessoas têm diferentes metaprogramas e padrões. 

Os princípios de classificação de metaprogramas com que lidamos até agorasão 
importantes e poderosos. No entanto, o importante a lembrar é que o númerode 
metaprogramas dos quais você fica ciente é limitado só pela sua 
sensibilidade,atenção e imaginação. Uma das chaves do sucesso em qualquer 
coisa é a capaci-dade de fazer novas distinções. Os metaprogramas lhe dão as 
ferramentas parafazer distinções importantes, ao decidir como lidar com as 
pessoas. Você não estálimitado aos metaprogramas discutidos aqui. Torne-se um 
estudante de possibili-dades. Constantemente julgue e ajuste as pessoas à sua 
volta. Anote os padrõesespecíficos que elas tenham para perceber o mundo e 
comece a analisar se outrostêm padrões semelhantes. Através dessa abordagem 



você pode desenvolver umconjunto completo de distinções entre as pessoas que 
podem capacitá-lo a sabercomo comunicar-se efetivamente com todos os tipos 
de pessoas. 

Por exemplo, algumas pessoas classificam-se primariamente por sensações 
eoutras por pensamentos lógicos. Você tentaria convencê-las usando o 
mesmomeio? Claro que não. Algumas pessoas tomam decisões baseadas 
somente emfatos específicos e números. Primeiro têm de saber se as partes vão 
dar certo -mais tarde pensarão sobre a imagem total. Outras são convencidas 
primeiro peloconceito geral ou idéia. Elas reagem ao bloco global. Querem ver 
primeiro a ima-gem grande. Se gostarem, então pensarão nos detalhes. Algumas 
pessoas seprendem em inícios. Ficam muito excitadas quando têm uma nova 
idéia se reali-zando, e então logo tendem a perder interesse e partem para outra 
coisa nova.Outras se fixam em conclusões. Qualquer coisa que façam, têm de ir 
até o fim, se-ja a leitura de um livro ou a execução de um trabalho. Algumas 
pessoas classifi-cam-se por comida. É, isso mesmo, por comida. Quase tudo que 
fazem ou pensamem fazer é avaliado em termos de comida. Pergunte-lhes como 
chegar a algumlugar e eles dirão: "Desça a estrada até chegar ao Burger King, 
vire à esquerda, econtinue em frente até chegar ao McDonald's e vire à direita, e 
então vire à es-querda no Kentucky Fried Chicken até chegar naquele edifício 
marrom-chocolate ".Pergunte sobre um cinema a que tenham ido, e 
imediatamente eles começam alhe dizer como está ruim o serviço de lanches. 
Pergunte sobre um casamento, eeles lhe contarão sobre o bolo. Uma pessoa que 
primariamente é extrovertida fala-rá muito mais sobre as pessoas que estavam no 
casamento ou os personagens dofilme. Uma pessoa que se classifica 
primariamente por atividades, falará sobre oque aconteceu no casamento, o que 
aconteceu no filme, e assim por diante. 

A outra coisa que um empreendimento de metaprogramas estabelece é 
ummodelo de equilíbrio. Todos nós seguimos uma ou outra estratégia para usar 
os 
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metaprogramas. Por alguns metaprogramas nós poderemos pender 
ligeiramentemais para um lado do que para outro. Por outros poderemos 
balançar fortementepara uma estratégia em vez de outra. Mas não há nada que 
não possa ser mudadoem qualquer dessas estratégias. Assim, como você pode 
decidir-se a se pôr numestado que o fortaleça, você pode escolher e adotar um 



metaprograma que mais oajude do que o embarace. O que o metaprograma faz é 
dizer a seu cérebro o quecancelar. Assim se, por exemplo, você estiver 
avançando, você está cancelandoas coisas para afastar-se. Se você estiver se 
afastando, está cancelando as coisaspara as quais poderia se aproximar. Para 
mudar seus metaprogramas, tudo quetem a fazer é tornar-se consciente das 
coisas que você normalmente cancela. Ecomeçar a concentrar sua atenção nelas. 

Não cometa o engano de confundir-se com seus comportamentos, ou fazer 
omesmo com outra pessoa. Você diz: "Eu conheço o Joe. Ele faz isso, e isso e is¬ 
so". Bem, você não conhece o Joe. Você o conhece através de seu comportamen¬ 
to. Mas ele não é o comportamento dele, assim como você não é o seu. Se 
vocêfor alguém que tende a se afastar de qualquer coisa, talvez esse seja seu 
padrãode comportamento. Se você não gosta dele, pode mudá-lo. De fato, não há 
des-culpa para que não o mude. Você agora tem o poder. A única questão é se 
vocêtem bastantes motivos para fazer uso do que sabe. 

Há duas maneiras de mudar os metaprogramas. Uma é pelos 
AcontecimentosEmocionais Significativos (Significant Emotional Events) - 
"SEEs". Se você vê seuspais constantemente se afastando das coisas, sem serem 
capazes de atingir comoresultado os seus potenciais completos, isso pode 
influenciá-lo na maneira comoavança ou se afasta. Se você só se classifica pela 
necessidade e perdeu a oportu-nidade de um grande emprego porque a firma 
estava procurando alguém com umdinâmico senso de possibilidade, você pode 
ficar chocado em mudar sua aborda-gem. Se você tende a mover-se em direção a 
tudo e foi logrado por um chamativoinvestimento falso, isso provavelmente 
afetará a maneira como olhará a próximaproposta que aparecer em seu caminho. 

A outra maneira pela qual você pode mudar é pela decisão consciente de fa-zê- 
lo. A maioria das pessoas nunca se preocupa com os metaprogramas que utili-za. 
O primeiro passo para a mudança é o reconhecimento. A consciência exata 
doque estamos fazendo presentemente proporciona oportunidade para novas 
esco-lhas e, assim, para mudanças. Digamos que perceba que tem uma forte 
tendênciaa se afastar das coisas. Como você se sente sobre isso? Claro, há coisas 
dasquais você quer se afastar. Se você puser sua mão num ferro quente, quererá 
tirá-la o mais depressa que puder. Mas não há coisas das quais você gostaria 
real-mente de se aproximar. A parte que está no controle não está fazendo um 
esforçoconsciente para fazer um movimento em direção de alguma coisa? A 
maioria dosgrandes líderes e grandes sucessos não se movem em direção das 
coisas, maisdo que se afastam? Portanto, você deve querer começar a se estender 



um pouco.Pode começar pensando sobre coisas que o atraiam e ativamente 
mover-se emdireção delas. 

Você também pode pensar em metaprogramas em nível mais alto. As naçõestêm 
metaprogramas? Bem, elas têm comportamentos, não é? Logo, têm 
tambémmetaprogramas. Os seus comportamentos coletivos muitas vezes 
formam um pa-drão, baseados nos metaprogramas de seus líderes. A maior parte 
dos EstadosUnidos tem uma cultura que parece avançar. Um país como o Irã tem 
uma estrutu- 
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ra conceituai exterior ou interior? Pense na última eleição. Qual era o 
metaprogra-ma básico de Walter Mondale? Muitas pessoas achavam que ele 
estava recuando.Ele falava sobre condenação e tristeza, e sobre como Reagan 
não estava falandoa verdade e iria aumentar os impostos. Ele nos disse: "Pelo 
menos, eu lhes direiagora que teremos de subir os impostos ou o desastre é 
certo". Não estou dizendoque ele estava certo ou errado; só anote o padrão. 
Ronald Reagan só dava men-sagens positivas, enquanto Mondale era notório por 
invocar questões importantesque a nação precisava confrontar. Mas em nível 
emocional - que é onde muito depolítica é apresentada - parece que os 
metaprogramas de Reagan combinarammais efetivamente com os da nação. 

Como tudo o mais neste livro, os metaprogramas devem ser usados em 
doisníveis. No primeiro, como um instrumento para ajustar e guiar nossa 
comunicaçãocom os outros. Assim como a fisiologia de uma pessoa lhe contará 
inúmeras histó-rias sobre ela, seus metaprogramas lhe falarão com eloqüência 
sobre o que a mo-tiva e a afugenta. No segundo, como um instrumento para 
mudança pessoal. Lem-bre-se: você não é o seu comportamento. Se você tende a 
seguir qualquer espéciede padrão que trabalhe contra você, tudo que tem a fazer 
é mudá-lo. Os metapro-gramas oferecem uma das mais úteis ferramentas para o 
ajuste e a mudança pes-soal. Eles proporcionam chaves para algumas das mais 
úteis ferramentas de co-municação disponíveis. 

No próximo capítulo, veremos outras ferramentas valiosas de 
comunicação,ferramentas que lhe mostrarão como enfrentar resistência e 
resolver problemas. 


15. COMO ENFRENTAR RESISTÊNCIA E RESOLVER PROBLEMAS 



"Uma pessoa pode permanecer parada numa correnteza, mas não no mundo 
dos homens." - Provérbio japonês 

No começo do livro você aprendeu a modelar, a detectar os padrões decisivosdas 
ações humanas que produzem resultados desejáveis, a dirigir suas própriasações 
para ter controle de sua vida. A idéia básica era de que você não 
precisariaescolher seu comportamento por tentativa e erro - você poderia tornar- 
se um sobe-rano, aprendendo a maneira mais efetiva de dirigir seu próprio 
cérebro. 

Quando você lida com outras pessoas, um certo número de tentativas e errosé 
inevitável. Você não pode dirigir o comportamento dos outros com a 
velocidade,certeza e efetividade com as quais controla seus próprios resultados. 
Porém, umachave para o sucesso pessoal é aprender como acelerar esse 
processo. Você po-de fazê-lo, desenvolvendo harmonia, entendendo 
metaprogramas, aprendendo aajustar os outros de forma que possa lidar com eles 
em seus termos. Este capítuloé sobre como dominar tentativas e erros inerentes à 
interação humana, e aumentara marcha da descoberta - aprendendo como 
enfrentar a resistência e resolver pro-blemas. 

Se havia uma palavra-chave na primeira parte do livro, ela era 
"modelagem".Modelar a excelência é crucial para aprender a criar rapidamente 
os resultadosque você deseja. Se há uma palavra-chave para a segunda parte 
deste livro, ela é"flexibilidade" - a coisa efetiva que os comunicadores têm em 
comum. Eles apren-dem como ajustar alguém e então ficam mudando seu 
próprio comportamento -verbal e não verbal - até criarem o que querem. A única 
maneira de se comunicarbem é começar com senso de humildade e vontade de 
mudar. Você não pode co- 
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municar-se por força de vontade; você não pode ameaçar alguém para que enten¬ 
da seu ponto de vista. Você só pode comunicar-se por flexibilidade constante, 
ricade recursos e atenta. 

Muitas vezes, a flexibilidade não vem naturalmente. Muitos de nós seguimosos 
mesmos padrões com uma regularidade sem emoções. Alguns de nós estamostão 
certos sobre alguma coisa, que assumimos que uma mera repetição vigorosanos 
fará alcançar um objetivo. Há uma combinação de ego e inércia 



trabalhando.Muitas vezes é mais fácil fazer exatamente o que fizemos antes. 

Mas o mais fácil émuitas vezes a pior coisa para se fazer. Neste capítulo, vamos 
ver as maneiras demudar direções, quebrar padrões, redirecionar comunicações e 
lucrar com a con-fusão. O poeta místico William Blake certa vez escreveu: "O 
homem que nuncamuda sua opinião é como água estagnada e cria répteis da 
mente". O homem quenunca altera seus padrões de comunicação encontra-se na 
mesma lama perigosa. 

Aprendemos no começo que, em qualquer sistema, a máquina com o 
maiornúmero de opções, maior flexibilidade, terá o maior efeito. É o mesmo 
com as pes-soas. A chave para a vida é ir abrindo o maior número possível de 
avenidas, ten-tando o maior número de portas, usando as mais diferentes 
abordagens que sejamprecisas para resolver um problema. Se você segue um 
programa, e trabalha comuma estratégia, será tão eficiente quanto um carro que 
corre com uma marcha só. 

Certa vez vi uma amiga tentar convencer o rapaz da portaria de um hotel adeixá- 
la manter o quarto durante algumas horas após o tempo marcado. Seu mari-do se 
ferira num acidente de esqui, e ela queria que ele pudesse descansar atéque o 
transporte fosse providenciado. O rapaz, policia e persistentemente, continu-ava 
lhe dando todas as excelentes razões pelas quais não era de maneira 
algumapossível. Minha amiga ouvia respeitosamente e então continuava com 
razões ain-da mais convincentes. 

Vi minha amiga percorrer toda a gama de persuasão charmosa e feminina,até a 
razão e a lógica. Sem nunca tornar-se arrogante ou provocar um clima detensão, 
ela simplesmente permanecia perseguindo o objetivo desejado. Afinal, orapaz 
deu-lhe um sorriso pesaroso e disse: "Madame, creio que está vencendo".Como 
ela conseguiu o que queria? Porque foi flexível o bastante para manter pro¬ 
duzindo novos comportamentos e novas manobras até que o rapaz não tinha 
maiscomo se opor. 

A maioria de nós pensa em acertar uma diferença como alguma coisa similara 
uma luta de boxe verbal. Você insiste em seus argumentos até conseguir o 
quequer. Modelos muito mais elegantes e efetivos são as artes marciais do 
Oriente,como aikidô e tai chi. Lá, a meta não é sobrepujar a força, mas 
redirecioná-la - nãoé para encontrar força com força, mas para alinhar-se com a 
força dirigida a você edirigi-la para uma nova direção. Isso foi precisamente o 
que minha amiga fez - e éo que os melhores comunicadores fazem. 



Lembre-se que não há essa coisa chamada resistência, há somente comuni¬ 
cadores inflexíveis que empurram na direção errada. Como um mestre de 
aikidô,um bom comunicador, em vez de se opor aos pontos de vista de alguém, é 
flexívele tem recursos suficientes para sentir a criação da resistência, encontrar 
pontos deconcordância, alinhar-se com eles, e então redirecionar a comunicação 
da maneiraque queria. 
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"O melhor soldado não ataca. O lutador superior vence sem violência. O 
maiordos conquistadores vence sem esforço. O gerente mais bem-sucedido 
dirigesem impor. Isso é chamado não-agressividade inteligente. Isso é 
chamadosuperioridade dos homens." - Lao-Tse, Tao Te-King 

É importante lembrarmo-nos que certas palavras e frases criam resistência 
eproblemas. Grandes líderes e comunicadores sabem disso e prestam muita aten¬ 
ção para as palavras que usam e o efeito que causam. Em sua autobiografia, Ben- 
jamin Franklin descreve sua estratégia para comunicar suas opiniões e ainda 
man-ter harmonia: 

"Desenvolvi o hábito de expressar-me em termos de despretensiosa 
timidez,nunca usando, quando avançava em alguma coisa que pudesse ser 
discutida,as palavras ‘certamente', ‘indubitavelmente', ou qualquer outra que 
desse umar de certeza a uma opinião. Mas eu diria: Eu imagino ou entendo que 
umacoisa seja assim e assim; parece para mim; ou: Eu não pensaria isso ou aqui¬ 
lo, por tais e tais razões; ou: Imagino que isso seja assim; ou: Isso é assim, senão 
me engano. Acredito que esse hábito tenha sido de grande vantagem pa-ra mim, 
quando tive ocasião de inculcar minha opinião e convencer homens atomar 
providências que eu, de tempos em tempos, empenhava em promover". 

O velho Ben Franklin sabia como persuadir, estando certo ao não criar qual-quer 
resistência às suas propostas pelo uso de palavras que acionariam 
reaçõesnegativas. Há outras palavras. Deixe-me dar-lhe um exemplo de uma 
palavrasempre presente: mas. Usada de maneira inconsciente e automática, A 
pode seruma das mais destrutivas palavras de nossa língua. Se alguém diz: "É 
verdade,mas...", o que está ele dizendo? Está dizendo que não é verdade, ou que 
é irrele-vante. A palavra "mas" negou tudo que foi dito antes. Como você se 



sente se al-guém lhe diz que concorda com você, mas...? E se você disser: "É 
verdade, e aquiestá outra coisa que também é verdade”. Ou: "É uma idéia 
interessante, e aqui es-tá outra maneira de pensar sobre isso". Em ambos os 
casos, você começa concor-dando. Em vez de criar resistência você criou uma 
avenida de redireção. 

Lembre-se: não há pessoas que resistem, somente comunicadores 
inflexíveis.Assim como há frases e palavras que automaticamente acionam 
sensações ou es-tados de resistência, há também meios de se comunicar que 
tornam as pessoasenvolvidas e abertas. 

O que aconteceria, por exemplo, se você tivesse um instrumento de comuni¬ 
cação que pudesse usar para comunicar exatamente o que sente sobre um pro¬ 
blema, sem comprometer sua integridade de nenhuma maneira, e sem nunca 
terde discordar da pessoa? Seria um instrumento bastante poderoso? Bem, aqui 
es-tá. É a chamada estrutura do entendimento. Consiste em três fases que você 
podeusar em qualquer comunicação para respeitar a pessoa com quem está se 
comu-nicando, manter a harmonia, compartilhar com ela o que sente ser 
verdade, e, noentanto, nunca se opor às opiniões dela, de nenhuma forma. Sem 
resistência nãohá conflito. 

Aqui estão as três frases: 

"Eu aprecio e..." 

"Eu respeito e..." 
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"Eu concordo e..." 

Em cada caso, você está fazendo três coisas. Está construindo harmonia, aoentrar 
no mundo da outra pessoa e ao conhecer sua comunicação, em vez de ig-norar 
ou denegri-la com palavras como "mas" ou "no entanto". Está criando 
umaestrutura de entendimento que os une. E está abrindo a porta para 
redirecionarqualquer coisa sem criar resistência. 



Deixe-me dar-lhe um exemplo. Alguém lhe diz: “Você está absolutamente er¬ 
rado", sobre alguma coisa. Se você disser. “Não, não estou errado", com 
bastanteveemência, vocês irão continuar em harmonia? Não. Haverá um 
conflito, e haveráresistência. Em vez disso, diga àquela pessoa: "Respeito a 
intensidade de seussentimentos sobre isso, e penso que, se você ouvir o que 
penso disso, poderá sesentir diferente". Repare, você não tem de concordar com 
o conteúdo da comuni-cação da pessoa. Você sempre pode apreciar, respeitar ou 
concordar com os sen-timentos de alguém sobre alguma coisa. Você pode 
apreciar o sentimento dela,porque se estivesse com a mesma fisiologia, se 
tivesse a mesma percepção, vocêse sentiria da mesma forma. 

Você também pode apreciar a intenção de alguém mais. Por exemplo: 
muitasvezes duas pessoas em lados opostos de um problema não apreciam os 
pontos devista uma da outra e nem ao menos se ouvem. Mas, se você usar a 
estrutura deentendimento, se encontrará ouvindo com mais atenção o que a outra 
pessoa estádizendo - e descobrirá, como resultado, novas formas de apreciar as 
pessoas.Vamos supor que você esteja discutindo com alguém sobre o problema 
nuclear.Ele é a favor do desenvolvimento de armas nucleares, enquanto você é 
por umcongelamento da produção de armamento nuclear. Vocês dois podem se 
ver comorivais, no entanto têm a mesma intenção - mais segurança para suas 
famílias epara si mesmos, e um mundo com paz. Portanto, se a outra pessoa diz: 
"A únicamaneira de se cuidar do problema nuclear é ser duro com os russos", em 
vez dediscutir com ele, você entra em seu mundo e diz: "Eu realmente aprecio 
seu com-promisso e desejo de criar segurança para nossos filhos, e penso que 
deve haveruma maneira mais eficiente do que ser intransigente com os russos 
para conseguirisso. O que acha da possibilidade..." Quando você se comunica 
dessa maneira, aoutra pessoa sente-se respeitada. Sente-se ouvida e não há 
disputa. Não há de-sentendimento, e ao mesmo tempo novas possibilidades são 
também introduzidas.Essa fórmula pode ser usada com qualquer pessoa. Não 
importa o que alguémdiga, você pode sempre encontrar alguma coisa para 
apreciar, respeitar e concor-dar. É impossível brigar com você, porque você não 
brigará. 

"A pessoa que é muito insistente em seus próprios pontos de vista encontra 

poucos para concordar com ela." - Lao-Tse, Tao Te-King 

Em meus seminários faço uma pequena e simples experiência que proporcio-na 
resultados memoráveis à maioria das pessoas. Faço duas pessoas ficarem 



emlados opostos numa questão e debatê-la sem nunca usarem a palavra "mas" 
esem tentarem denegrir o ponto de vista do outro. Seria um aikidô verbal. As 
pesso-as acham isso uma experiência libertadora. Elas aprendem mais porque 
são capa-zes de apreciar o ponto de vista da outra pessoa mais do que sentem 
que têm dedestruí-la. Elas podem argumentar sem se tornarem beligerantes ou 
perturbadas.Podem fazer novas distinções. E podem alcançar pontos de 
entendimento. 
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Tente a mesma coisa com alguém. Escolha um assunto em que possam ficarem 
lados opostos e argumentarem exatamente da maneira que descrevi acima -como 
um jogo de encontrar coisas em comum e então levá-las na direção que vo-cê 
queria. Não quero dizer com isso que você deva trair suas crenças; não queroque 
você seja um molenga intelectual. Mas você descobrirá que pode atingir 
seuobjetivo mais eficientemente, alinhando-se com gentileza e então dirigindo, 
do queempurrando com violência. E será capaz de desenvolver um ponto de 
vista maisrico e mais equilibrado, por estar aberto para outra perspectiva. Muitos 
de nós o-Ihamos uma discussão como um jogo de perder e ganhar. Nós estamos 
certos, e ooutro camarada está errado. Um lado tem o monopólio da verdade e o 
outro morana mais profunda escuridão. Descobri que, ainda hoje, eu aprendo 
mais e chegoaonde quero ir mais rapidamente, encontrando um marco de 
entendimento. Outroexercício de valor é argumentar por alguma coisa em que 
não acredite. Você sesurpreenderá ao descobrir novas perspectivas. 

Os melhores vendedores, os melhores comunicadores, sabem que é muito di-fícil 
persuadir alguém a fazer alguma coisa que ele não queira fazer. É muito 
fácilconvencê-lo a fazer o que ele quer fazer. Criando uma estrutura de 
entendimento,dirigindo-o naturalmente e não através de conflito, você consegue 
o último, e não oprimeiro. A chave para comunicação efetiva é estruturar as 
coisas de forma que apessoa faz o que quer fazer, e não o que você quer que ela 
faça. É muito difícil su-perar a resistência. É muito mais fácil evitá-la 
construindo um entendimento e har-monia. Essa é uma maneira de transformar 
resistência em assistência. 

Uma maneira de resolver problemas é redefini-los, encontrar um modo 
deconcordar mais do que de discordar. Outro modo é quebrar seus padrões. 
Todosnós nos encontramos em estados fixos, nos quais reciclamos nossas 
próprias la-vadoras de sujeira mental. É como um disco preso num sulco 



arranhado, que ficatocando o mesmo velho e cansativo refrão, outra e outra vez. 
A maneira de conse-guir soltar o disco é dar uma cutucada na agulha ou tirá-la e 
colocá-la em outro lu-gar. A maneira de mudar um estado fixo é a mesma: você 
precisa interromper opadrão - o velho e cansativo refrão - e começar de novo. 

Eu sempre me divirto com o que acontece quando dirijo uma sessão de tera-pia 
em minha casa na Califórnia. É um lugar bonito onde se contempla do alto 
ooceano, e quando as pessoas chegam tendem a ficar em estado positivo. Gosto 
deolhá-las da pequena torre sobre a casa. Posso vê-las dirigirem-se até a casa, 
saí-rem do carro, olharem em volta com uma excitação evidente e 
encaminharem-separa a porta da frente. É claro que tudo que vêem as está pondo 
num estado vivo,positivo. 

Então o que acontece? Elas sobem, e conversamos um pouco - tudo é 
muitoagradável e positivo - e então perguntarei: "Bem, o que os traz aqui?" 
Imediata-mente posso ver seus ombros caírem, seus músculos faciais relaxarem, 
suas res-pirações tornarem-se mais leves, suas vozes tomarem um tom de 
autopiedadequando começam suas histórias de angústia e decidem-se a entrar em 
seus esta-dos "perturbados". 

A melhor maneira de lidar com esse padrão é mostrar como é fácil quebrá-lo. O 
que geralmente faço é dizer com muita energia, quase de uma maneira 
zangadaou aborrecida: "Desculpem-me. Nós ainda não começamos!". O que 
acontece?Imediatamente elas dizem: "Sinto muito", sentam-se direito, 
reassumem a respira-ção normal, postura, expressões faciais, e tornam a se sentir 
bem. A mensagem é 
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alta e clara. Eles já sabem como ficar em bom estado. Também sabem como 
fazerpara ficar em mau estado. Eles têm todos os instrumentos para mudar a 
fisiologia,mudando suas representações interiores, e mudando seus estados a fim 
de mudaro comportamento na hora certa. Com que rapidez podem fazer isso? 
Num instante! 

Descobri que a confusão é um dos melhores recursos para quebrar um pa-drão. 
As pessoas caem em padrões porque não sabem como fazer outra coisa.Elas 
podem lastimar-se por aí e tornarem-se deprimidas porque pensam que evo¬ 
carão questões sensíveis e aflitivas sobre o que as está perturbando. É a 



maneirade elas chamarem atenção e usarem seus recursos da melhor maneira 
que sabempara mudar seus estados. 

Se você conhecesse alguém assim, como reagiria? Bem, você poderia fazer 
oesperado. Poderia sentar-se e começar uma longa, sensível e angustiada discus¬ 
são. Isso poderia fazer a pessoa sentir-se um pouco melhor, mas também reforça¬ 
ria o padrão. Esse padrão diz à pessoa que se ela ficar por aí se lastimando con¬ 
seguirá toda a atenção que quer. E se você fizesse alguma outra coisa? E se co¬ 
meçasse a lhe fazer cócegas, ignorá-la ou a latir como um cachorro, na sua cara? 
Descobrirá que essa pessoa não saberá como reagir e, a partir da confusão ou ri¬ 
sada dela, surgirá um novo padrão de como perceber sua experiência. 

Agora, existem horas em que todos nós precisamos de alguém para conver-sar, 
quando precisamos de um amigo. Há circunstâncias reais de pesar e dor 
querequerem um ouvido sensível e carinhoso. Mas estou falando sobre padrões e 
es-tados fixos, repetidas seqüências de comportamento que são 
autoperpetuadoras edestrutivas. Quanto mais você as reforça, mais dano você 
causa. O verdadeiro al-vo é mostrar para as pessoas que elas podem mudar esses 
padrões, que podemmudar os comportamentos. Se você acredita que é a bola na 
linha, esperando quealguém a chute, assim é que agirá. Se você acredita que está 
no controle, que po-de mudar seus padrões, então será capaz. 

O problema é que muitas vezes nossa cultura nos fala de outro modo. Ela dizque 
não controlamos nossos comportamentos, que não controlamos nossos esta-dos, 
que não controlamos nossas emoções. A maioria de nós adotou um 
modeloterapêutico que diz que estamos à mercê de tudo, desde traumas de 
infância atédescontrole hormonal. Portanto, a lição a aprender é que padrões 
podem ser inter-rompidos e mudados... num instante. 

Quando Richard Bandler e John Grinder davam terapia particular, eram co¬ 
nhecidos com mestres da interrupção de padrões. Bandler contou-me uma 
históriasobre uma visita a uma instituição para doentes mentais e o procedimento 
com umhomem que insistia que era Jesus Cristo, não metaforicamente, não em 
espírito,mas em carne e osso. Certo dia Bandler foi vê-lo. “Você é Jesus?” “Sim, 
meu filho”,respondeu o homem. Bandler disse: “Voltarei em instantes”. O 
homem ficou umpouco confuso. Em três ou quatro minutos, Bandler voltou 
trazendo uma fita métri-ca. Pedindo ao homem que abrisse os braços, Bandler 
mediu a largura de seusbraços e a altura da cabeça ao dedo do pé. Depois disso, 
Bandler voltou a sair. Ohomem que dizia ser Jesus ficou um pouco preocupado. 



Um pouco mais tardeBandler voltou com um martelo, alguns pregos grandes e 
afiados e uma porção detábuas. Começou a prendê-las em forma de cruz. O 
homem perguntou: “O que es-tá fazendo?” Richard punha os últimos pregos na 
cruz, perguntou: "Você é Jesus?"Outra vez o homem respondeu: "Sim, meu 
filho". Bandler disse: "Então você sabe 
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por que estou aqui". De alguma forma, o homem subitamente lembrou-se quem 
eleera na realidade. Seu velho padrão já não parecia uma idéia tão boa. "Eu não 
souJesus! Eu não sou Jesus!" começou o homem a gritar. Caso encerrado. 

Uma interrupção de padrão mais positiva é uma campanha contra o fumo 
quecomeçou poucos anos atrás. Ela sugeria que cada vez que alguém que você 
amalhe pedisse um cigarro, você lhe desse um beijo em vez do cigarro. Em 
primeirolugar, interrompe o padrão automático de procurar por um cigarro. Ao 
mesmo tem-po, produz uma nova experiência que pode colocar dúvidas na 
sabedoria da anti-ga. 

Interrupções de padrões são também valiosas em negócios. Um executivousou- 
as para fazer os trabalhadores de sua fábrica mudarem a maneira como en¬ 
caravam seu trabalho. Quando assumiu a direção, foi à fábrica onde estavam fa¬ 
zendo seu modelo pessoal do produto da companhia. Mas, quando saiu de 
linha,em vez de aproveitá-lo, ele escolheu outro modelo que era feito para o 
público emgeral. Não deu nem para começar. Ele ficou com raiva e deixou claro 
que queriacada um dos produtos da fábrica feitos como se fossem para seu uso 
pessoal.Disse que poderia aparecer a qualquer hora para checar a qualidade de 
cada pro-duto. A notícia se espalhou como fogo, e a experiência interrompeu o 
padrão demanufatura pobre, e fez com que muitas pessoas reexaminassem o que 
estavamfazendo. Um mestre de harmonia, o executivo foi capaz de trazer isso 
para forasem que os trabalhadores se ressentissem, porque apelou para o orgulho 
deles. 

Interrupções de padrões podem ser particularmente úteis em política. Houveum 
bom exemplo recentemente, na Luisiânia. Kevin Reilly, um deputado estadualde 
lá, tentava obter aprovação, através da sessão legislativa, para mais dinheiropara 
os colégios e universidades do Estado. Todos os seus esforços pareciam emvão: 
não havia mais dinheiro disponível. Quando, furioso, se retirava da capital es¬ 
tadual, um repórter perguntou-lhe o que pensava. Ele lançou-se em uma 



tirada,declarando que a Luisiânia não passava de uma "república banana". Disse: 
"O quedevíamos fazer é declarar falência, nos separar da União, e pedir auxílio 
estrangei-ro... Lideramos em todas as ‘boas' coisas: falta de instrução, mães 
solteiras e so-mos os últimos em educação". 

A princípio suas declarações provocaram uma tempestade de críticas, 
porquetinham ido muito além do nível usualmente circunspecto de um discurso 
político.Mas logo ele se tornou uma espécie de herói. Provavelmente ele fez 
mais paramudar o pensamento do Estado sobre verbas para educação, com 
aquela únicatirada, do que através de toda a sua ardente carreira política. 

Você pode usar interrupções de padrão na vida cotidiana. Todos temos expe¬ 
riência com essas discussões, em que o tema inicial da polêmica é esquecida en¬ 
quanto as pessoas continuam discutindo, cada vez mais inflamadas, cada 
vezmais empenhadas em “ganhar”, em imporem seu ponto de vista. Discussões 
comoessa podem ser a coisa mais destrutiva que um relacionamento pode 
enfrentar.Quando terminam, você pode pensar: “Como foi que isso escapou tanto 
do contro-le?” Mas, enquanto a disputa ainda está acontecendo, você não tem 
qualquer ou-tra perspectiva. Pense nas situações em que esteve ultimamente, 
onde você ououtros estavam enredados. Que interrupções de padrões poderiam 
ter funcionadonesse caso? Tente imaginar cinco interrupções de padrão, que 
poderá usar no fu-turo, e os tipos de situações em que poderiam ser úteis. 
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"Reaja inteligentemente mesmo a um tratamento não inteligente." - Lao-Tse, 

Tao Te-King 

E se você tivesse uma interrupção de padrão marcada com antecedência,como 
um despertador, para cortar as discussão antes que ela saia de seu contro-le? 
Descobri que o humor é um dos melhores interruptores de padrões. É difícilficar 
zangado quando você está rindo. Minha esposa, Becky, e eu temos uma es¬ 
colhida, que usamos a toda hora. A sátira do programa de televisão Saturday 
NightLive, baseada na frase "Eu odeio quando isso acontece” é bastante 
hilariante. Osatores contam uns aos outros as coisas horríveis que fazem para si 
mesmos, comoesfregar lixa nos lábios e então pôr e esfregar álcool neles, ou 
ralar o nariz com umralador de cenoura e então grudar uma pastilha de mentol 
nele. E depois dizem:"Sim, sei o que quer dizer, odeio quando isso acontece". 



Assim Becky e eu fizemos um acordo: quando um de nós sente que uma dis¬ 
cussão está se tornando corrosiva, o parceiro pode dizer: "Eu odeio quando 
issoacontece" e o outro tem de parar. Lembrar algo que nos faz rir rompe o 
estado ne-gativo em que estamos, e o quanto odiamos isso. É tão desagradável 
começaruma discussão viciosa com a pessoa que você ama quanto esfregar lixa 
nos lábiose depois passar álcool neles. 

"Tudo que alarga a esfera dos poderes humanos, que mostra ao homem que 

ele pode fazer o que pensa que não pode, é valioso." - Ben Johnson 

Há duas coisas principais neste capitulo, e ambas vão contra a base na 
qualmuitos de nós fomos ensinados. A primeira é que você pode persuadir 
melhor a-través de entendimento do que de conquista. Vivemos numa sociedade 
que se di-verte em competições, que gosta de fazer claras distinções entre 
ganhadores eperdedores, como se cada interação devesse ter ambos. Lembra-se 
de uma pro-paganda de cigarros, de poucos anos atrás, que trazia a mensagem 
"Prefiro lutardo que bater"? Mostrava uma pessoa ostentando orgulhosamente 
um olho pretocomo prova de que mantinha seus princípios, não importa o que 
acontecesse. 

Mas tudo que conheço sobre comunicação me diz que o modelo competitivo 
émuito limitado. Já falei sobre a magia da harmonia e como ela é essencial para 
opoder pessoal. Se você vê alguém como um competidor, alguém para ser 
conquis-tado, você está começando com uma estrutura exatamente oposta. Tudo 
que co-nheço sobre comunicação me diz para construir a partir de entendimento, 
não deconflito; para aprender a alinhar e dirigir mais do que tentar superar 
resistência.Isso é mais fácil de dizer do que fazer. No entanto, através de atenção 
conscientee coerente, podemos mudar nossos padrões de comunicação. 

A segunda idéia é que nossos padrões de comportamentos estão indelevel-mente 
gravados em nosso cérebro. Se repetidas vezes fazemos alguma coisa quenos 
limita, nós não estamos sofrendo de alguma confusa indisposição mental. Es¬ 
tamos só passando um terrível padrão muitas e muitas vezes. Pode ser uma ma¬ 
neira de nos relacionarmos com os outros ou uma maneira de pensarmos. A solu¬ 
ção é simplesmente interromper o padrão, parar o que estávamos fazendo e 
tentaralguma coisa nova. Nós não somos robôs ligados apenas em lembranças de 
trau-mas pessoais. Se fazemos alguma coisa de que não gostamos, tudo que 
temos afazer é reconhecer e mudar. O que diz a Bíblia? "Nós seremos mudados 



num ins-tante. Num piscar de olhos." Nós seremos - se quisermos ser. 
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Em ambos os casos, a base comum é a idéia da flexibilidade. Se você tem di¬ 
ficuldade em montar um quebra-cabeça, não chegará a lugar nenhum tentando 
amesma solução diversas vezes. Você o resolverá sendo flexível o bastante 
paramudar, adaptar, experimentar, tentar alguma coisa nova. Quanto mais 
flexível vocêfor, mais opções você criará, mais portas você poderá abrir e mais 
bem-sucedidoserá. 

No próximo capítulo, olharemos outro instrumento crucial para a 
flexibilidadepessoal. 

16. REESTRUTURANDO: O PODER DA PERSPECTIVA 

“A vida não é uma coisa estática. As únicas pessoas que não mudam suas 

mentes são os incapazes nos asilos, porque não podem, e aqueles nos cemi¬ 
térios. " - Everett Dirksen 

Considere o som de um passo. Se eu lhe perguntasse: "O que significa 
umpasso?", você provavelmente responderia: "Não significa nada para mim". 
Bem,pensemos sobre isso. Se estiver andando por uma rua movimentada, há 
tantospassos que você nem os ouvirá. Nessa situação, eles não têm nenhum 
significadoefetivo. Mas, e se você estiver em sua casa, sozinho, tarde da noite, e 
ouvir pas-sos lá embaixo? Há um momento atrás, você ouviu os passos em sua 
direção. Ospassos, agora, têm um significado? É certo que têm. O mesmo sinal 
(o som dospassos) terá muitos significados diferentes, dependendo do que 
significou para vo-cê em situações similares no passado. Sua experiência 
passada pode lhe dar umcontexto para esse sinal e, assim, determinar se ele o 
relaxa ou assusta. Por e-xemplo: você pode classificar o som como o de seu 
cônjuge chegando tarde emcasa. Pessoas que passaram pela experiência de um 
assalto, podem pensar queseja um intruso. Assim, o significado de qualquer 
experiência na vida depende daestrutura que colocamos à sua volta. Se você 
muda a estrutura, o contexto, o signi-ficado muda instantaneamente. Um dos 
mais efetivos instrumentos para a mudan-ça pessoal é aprender como colocar as 
melhores estruturas em qualquer experiên-cia. Esse processo é chamado 
reestruturação. Em um pedaço de papel, descrevaa figura seguinte. 



O que você vê? Muitas coisas. Pode ver o que considera ser um chapéu deperfil, 
um monstro, uma flecha apontando para baixo, e assim por diante. Descrevapara 
você mesmo o que vê agora. Também vê a palavra “fly”? Pode ser que agoraa 
veja porque esse exemplo já foi usado em grandes cartazes e outros itens pro¬ 
mocionais. Assim sua estrutura conceituai anterior ajuda-o a ver "fly", 
imediatamen-te. Se você não vê isso, por que será? Agora já vê? Se você não viu 
a palavra,provavelmente é porque sua estrutura de percepção habitual leva-o a 
esperar queas letras sejam escritas sobre papel branco com tinta preta. Enquanto 
usar essaestrutura para interpretar esta situação, não verá as letras “fly”, que 
estão escritasem branco. Você tem de ser capaz de reestruturar sua percepção 
para poder vê-la. 
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O mesmo é verdade para a vida. Muitas vezes há ao nosso redor 
oportunidadesque fariam nossas vidas exatamente como gostaríamos que 
fossem. Há maneirasde ver nossos maiores problemas, como se fossem nossas 
maiores oportunidades- só se pudermos sair de nossos padrões de percepção 
habituais. 

Mais uma vez, como já discutimos diversas vezes neste livro, nada no mundotem 
qualquer significado inerente. Como nos sentimos sobre alguma coisa e o 
quefazemos no mundo, depende de nossa percepção das coisas. Um sinal só 
temsignificado na estrutura ou contexto no qual o percebemos. Infortúnio é um 
pontode vista. Sua dor de cabeça pode ser boa para um vendedor de aspirina. Os 
sereshumanos tendem a dar significados específicos para as experiências. Nós 
dizemosque isto acontece, portanto "isto” significa “aquilo”, quando na realidade 
deve haverum número infinito de maneiras de interpretar qualquer experiência. 
Tendemos aestruturar as coisas baseados em como as percebemos no passado. 
Muitas vezes,trocando esses padrões habituais de percepção, podemos criar as 
maiores esco-lhas para nossas vidas. É importante lembrar que percepções são 
criativas. Isto é,se percebemos alguma coisa como uma responsabilidade, essa é 
a mensagemque enviamos para nosso cérebro. O cérebro então produz estados 
que a tornamrealidade. Se mudarmos nossa estrutura conceituai, olhando para a 
mesma situa-ção de um ponto de vista diferente, podemos mudar a maneira 



como reagimos navida. Podemos mudar nossa representação ou percepção sobre 
qualquer coisa e,num instante, mudarmos nossos estados e comportamentos. 
Reestruturação é so-bretudo isso. 

Lembre-se, nós não vemos o mundo como ele é porque as coisas podem 
serinterpretadas a partir de muitos pontos de vista. Do jeito que somos, nossas 
estru-turas conceituais, nossos "mapas" é que definem o território. 


Figura A Figura B 




Por exemplo, olhe a figura A. O que você vê? Claro que vê uma mulher velhae 
feia. Olhe a figura B. Como pode ver, esse é o desenho de uma mulher seme¬ 
lhante, feia e velha, com o queixo enterrado em seu casaco de peles. Olhe 
comatenção e tente imaginar que espécie de velha ela é. É feliz ou tristonha? O 
quevocê acha que ela está pensando? No entanto, há uma coisa interessante 
sobreessa velha mulher. O artista que a desenhou diz que é um retrato de sua 
filha jo-vem e bonita. Se você mudar sua estrutura conceituai será capaz de ver 
essa jo-vem bonita. Aqui vai alguma ajuda. O nariz da velha torna-se o queixo e 
a linha domaxilar do rosto da jovem. O olho esquerdo da velha torna-se a orelha 
esquerdada jovem. Aboca da mulher mais velha torna-se um colar em volta do 
pescoço damulher mais jovem. Se você ainda tem dificuldade, arranjo um 
desenho que o aju-dará a entendê-lo. Olhe a figura C. 
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A pergunta óbvia é: Por que você viu a mulher velha e feia na figura B, em 
vezda garota jovem e bonita? A resposta: você estava antecipadamente 
condicionadopara ver a velha. Muitas vezes, em meus seminários, mostro a 
figura A para meta-de do grupo e a figura C para a outra metade. Mostro-lhes 
então o desenho com-posto da figura B. Quando os dois grupos se defrontam, as 
disputas logo começamsobre quem está certo. Aqueles que primeiro viram A têm 
dificuldade em ver a jo-vem, e vice-versa para aqueles que primeiro viram C. 

É importante notar que nossas experiências passadas filtram regularmentenossa 
capacidade de ver o que na realidade está acontecendo no mundo. Mas 
hámúltiplas maneiras de ver ou experimentar qualquer situação. O cambista 
quecompra entradas com antecedência para um concerto e depois vende-as a 
umpreço mais alto na porta, pode ser visto como uma pessoa desprezível, que 
tiraproveito dos outros - ou pode ser visto como uma valiosa ajuda para aqueles 
quenão conseguiram entradas ou não querem ficar na fila. 

A chave do sucesso na vida é representar consistentemente sua experiência,de 
forma que apóie você para produzir até mesmo melhores resultados para si epara 
os outros. 

"Se você aceita o pequeno como ele se vê, o fraco pela força que tem, e ofosco 
pela luz que dá, então tudo irá bem? Chama-se a isso Agir Naturaimen-te." - 
Lao-Tse, Tao Te-King 

Reestruturar em sua forma mais simples é mudar a declaração negativa emuma 
positiva, trocando a estrutura conceituai usada para entender a experiência.Há 
dois modos principais para reestruturar, ou meios para alterar nossa 
percepçãosobre alguma coisa: reestruturação de contexto e reestruturação de 
conteúdo.Ambos alteram suas representações interiores, resolvendo conflitos ou 
dores inte-riores, e assim deixando você num estado mais rico de recursos. 

A reestruturação de contexto inclui tomar uma experiência que parece ser ru-im, 
perturbadora ou indesejável e mostrar como o mesmo comportamento ou expe- 


riência pode ser na verdade uma grande vantagem em outro contexto. A 
literaturainfantil está cheia de exemplos de reestruturação de contexto. O nariz 
de Rudolph,que fazia as pessoas caçoarem dele, torna-se uma vantagem e 
transforma-o emherói no contexto de uma noite escura e de nevasca. O patinho 
feio sofre muito porser tão diferente, mas sua diferença foi sua beleza ao tornar- 
se um cisne adulto. Areestruturação de contexto é inestimável em negócios. 
Nosso sócio desassociadorera ineficiente, até que percebemos, depois de uma 
súbita inspiração, que ele po-dia ser uma grande ajuda como observador, como a 
pessoa que nota com antece-dência qualquer problema em potencial. 
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Grandes inovações são feitas por aqueles que sabem como reestruturar ativi¬ 
dades e problemas em recursos potenciais, em outros contextos. Por exemplo: 
opetróleo era considerado uma coisa que acabava com o valor da terra para uso 
deplantações. Olhe seu valor hoje. Há muitos anos, os depósitos de madeira 
tinhamdificuldade para disporem da enorme quantidade de serragem de suas 
serrarias.Um sujeito pegou esse refugo e decidiu aproveitá-lo em outro contexto: 
prensou aserragem com cola e benzina e criou um tipo de aglomerado! Depois 
de combinarque retiraria toda a serragem "sem valor" dessas serrarias, em dois 
anos desen-volveu um negócio multimilionário, e com seu principal recurso não 
lhe custandonada! Mas isso é próprio de um empreendedor: alguém que dá aos 
recursos umnovo potencial de renda. Em outras palavras, alguém que é um 
expert em reestru-turação. 

A reestruturação de contexto inclui pegar exatamente a mesma situação emudar 
o seu significado. Por exemplo, você pode dizer que seu filho nunca pára defalar. 
Nunca cala a boca! Depois de reestruturar o conteúdo, você pode dizer queele 
certamente deve ser um jovem muito inteligente para ter tanto para dizer. Há 
ahistória de um famoso general que ficou conhecido por ter reestruturado suas 
tro-pas durante um pesado ataque inimigo, dizendo: “Nós não estamos nos 
retirando,estamos avançando em outra direção”. Quando morre uma pessoa 
chegada a nós,a maioria das pessoas em nossa cultura fica triste. Por quê? 

Muitas razões - sen-sação de perda, por exemplo. No entanto, algumas pessoas 
ficam alegres. Elasreestruturam a morte, para significar que o morto está sempre 
com eles, que nadano universo jamais é destruído, que as coisas só mudam de 
forma. Alguns consi-deram a morte como uma promoção para um nível mais 
alto da existência - porisso, ficam felizes. 




Copyright© 1985. Reimpresso com permissão de Artemus Cole. Originalmen-te 
publicado em New Woman. 
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Outra forma de reestruturar conteúdo é realmente mudar a maneira como vo-cê 
vê, ouve ou representa uma situação. Se está aborrecido com o que alguém 
lhedisse, você pode imaginar-se sorrindo enquanto ele diz as mesmas palavras 
nega-tivas, no mesmo tom de voz de seu cantor favorito. Ou você pode ver a 
mesmaexperiência em seu cérebro, só que dessa vez com o narrador cercado 
pela suacor favorita. Ou, em primeiro lugar, você pode até mudar o que ele lhe 
diz. Enquan-to reexperimenta em sua mente, você pode ouvi-lo se desculpar. Ou 
pode vê-lofalando de uma perspectiva que coloca você muito acima dele. 
Reestruturar omesmo estimulo muda o significado enviado ao cérebro e assim 
também os esta-dos e comportamentos associados e ele. Este livro é cheio de 
reestruturas. "As Se-te Mentiras do Sucesso" é um capítulo todo de reestruturas. 

Pouco tempo atrás, houve um artigo tocante e forte no Baltimore Sun republi¬ 
cado nas seleções do Readers Digest com o título "Um menino de visão fora 
docomum”. Era sobre um garoto chamado Calvin Stanley. Parece que Calvin 
anda debicicleta, joga beisebol, vai à escola e faz tudo o que meninos de onze 









anos fazem.Exceto ver. 


Como pode esse garotinho fazer todas essas coisas, enquanto muitas pesso-as na 
mesma situação desistem da vida ou vivem em tristeza? Enquanto lia o arti-go, 
tornou-se claro que a mãe de Calvin é uma mestra em reestruturar. Ela trans¬ 
formou todas as experiências que Calvin tinha - experiências que outros 
classifica-riam como "limitações" - em vantagens, na mente dele. Uma vez que 
isso é o queele representa para si, isso é o que Calvin experimenta. Aqui estão 
alguns exem-plos de comunicação da mãe com ele: 

A mãe de Calvin lembra-se do dia em que seu filho perguntou por que era ce-go. 
“Respondi que nascera assim e não era culpa de ninguém. Ele perguntou: 

‘Porque tinha que ser eu?’, e eu disse: ‘Não sei, Calvin. Talvez haja um plano 
especialpara você’.” Em seguida pediu que se sentasse e continuou: “Você vê, 
Calvin, sóque usa as mãos, em vez de seus olhos. E lembre que não há nada que 
não possafazer.” 

Outro dia Calvin estava muito triste por não poder ver o rosto de sua mãe.“Mas a 
sra. Stanley sabia que devia responder a seu filho - continuava o artigo -.Disse: 
‘Calvin, você pode ver meu rosto. Pode vê-lo com as mãos e ao escutar aminha 
voz, e me conhece melhor que muitas pessoas capazes de ver com os o-Ihos’.” O 
artigo seguia dizendo que Calvin se movimenta com energia e segurançano 
mundo dos que vêem, com a confiança inabalável das crianças que se 
sentemprotegidos por suas mães. Calvin quer ser programador de computadores 
e de-senvolver programas para os que não enxergam. 

O mundo está cheio de Calvins. Precisamos de mais pessoas que usem a re¬ 
estruturação tão efetivamente como a sra. Stanley. Tive a sorte de 
recentementeencontrar outro mestre de reestruturação. Seu nome é comandante 
Jerry Coffey.Ele é um homem incrível que usou a reestruturação para manter sua 
sanidade,quando passou sete anos em prisão solitária como prisioneiro de guerra, 
no Viet-nã. Nossa primeira reação ao ouvir isso provavelmente é assustar-nos 
um pouco.No entanto, nada é bom ou mau no mundo, exceto na maneira como a 
represen-tamos para nós mesmos. Jerry decidiu representar a prisão para si 
mesmo comouma grande oportunidade, um desafio para permanecer forte, uma 
oportunidadepara aprender mais sobre si mesmo, como nunca tivera antes. Uma 
chance paraficar mais próximo de Deus. Algo que algum dia o faria sentir-se 
orgulhoso da ma- 
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neira como se portara. Com essa estrutura, ele via tudo que acontecia como 
partedo desenvolvimento de uma experiência pessoal, e saiu total e 
positivamentetransformado pela experiência. Diz ele que não desistiria da 
experiência nem porum milhão de dólares. 

Pense num grande engano que cometeu no ano passado. Você pode sentiruma 
súbita onda de tristeza. Mas é bem provável que o engano foi parte de 
umaexperiência com mais sucesso do que fracasso. E, quando você considerar, 
come-çará a perceber que provavelmente aprendeu mais com aquele engano do 
quecom qualquer outra coisa que tenha feito naquela época. 

Portanto, você pode se concentrar no que fez de errado, ou pode reestruturara 
experiência de forma a focalizar mais além, para o que aprendeu. Há 
inúmerossignificados para cada experiência. O significado é tudo o que escolher 
para darênfase, assim como seu conteúdo é o que escolher para focalizar. Uma 
das cha-ves para o sucesso é encontrar a estrutura mais útil para qualquer 
experiência, afim de você poder torná-la alguma coisa que trabalhe para você e 
não contra você. 

Há alguma experiência que você não possa mudar? Há algum comportamen-to 
que é uma parte imutável de seu ser? Você é seus comportamentos ou você é 
oencarregado deles? O que eu tenho salientado em cada parte deste livro é que 
vo-cê está no controle. Você dirige seu cérebro. Você produz os resultados de 
suavida. A reestruturação é um dos mais poderosos meios que você pode usar 
paramudar a maneira como pensa sobre uma experiência. Você já põe estruturas 
emexperiências. Algumas vezes você muda as estruturas, conforme os 
acontecimen-tos mudam. 

Pare um momento e reestruture estas situações: 

1. Meu patrão grita comigo todo o tempo. 

2. Tenho de pagar $4,00 a mais de imposto este ano, do que no ano passado. 

3. Temos pouco ou nenhum dinheiro extra para comprar presentes de Natal,este 
ano. 

4. Cada vez que começo a ser bem-sucedido em grande estilo, eu sabotomeu 



sucesso. 


Aqui estão algumas reestruturações possíveis: 

1) É ótimo que ele se preocupe o bastante para lhe dizer como na realidadese 
sente. Ele poderia simplesmente despedi-lo. 

2) Isso é ótimo. Você deve ter ganho muito mais dinheiro, este ano, do que 
noano passado. 

3) Ótimo! Assim você pode se tornar muito mais inventivo e fazer alguma coi-sa 
de que as pessoas nunca se esquecerão, em vez de comprar presentes co-muns. 
Seus presentes serão pessoais. 

4) É ótimo que você esteja tão consciente do que seu padrão foi no 
passado.Agora você pode perceber o que acionou a mudá-lo para sempre! 

Reestruturar é crucial para aprender a comunicar-se consigo mesmo e com 
osoutros. Em nível pessoal, é como escolhemos o significado para colocar nos 
even-tos. Em nível mais amplo, é um dos instrumentos de comunicação mais 
efetivos deque dispomos. Pense em venda. Pense em qualquer forma de 
persuasão. A pes-soa que prepara a estrutura, a pessoa que define o campo, é a 
maior influência. A 
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maioria dos grandes sucessos em que você possa pensar em campos que 
variemda propaganda à política, é o resultado de reestruturações engenhosas - 
mudan-ças nas percepções das pessoas de forma que suas novas representações 
sobrealguma coisa os ponham em um estado que os faça sentir ou agir 
diferentemente.Um amigo meu vendeu sua cadeia de restaurantes naturais para a 
General Mills,por 167 vezes o seu lucro. Nunca se ouviu falar disso na indústria. 
Como ele fezisso? Fez com que a General Mills decidisse o valor de sua 
companhia, baseadoem quanto valeria dentro de cinco anos, se não a comprasse, 
e continuasse a seexpandir. Ele poderia facilmente esperar, para vendê-la, mas 
eles precisavam delanaquele momento para alcançar as metas de sua empresa. 
Portanto, concordaramcom sua estrutura. Toda a persuasão é uma mudança da 
percepção. 

A maior parte da reestruturação é feita para nós - não por nós. Alguém mudaa 



estrutura para nós e reagimos a ela. O que é a propaganda, afinal, além de 
umaenorme indústria com o único propósito de estruturar e reestruturar as 
percepçõesdas massas? Você pensa mesmo que há algo de particularmente 
másculo sobreuma marca específica de cerveja ou sexy sobre um determinado 
cigarro? Se dessea um aborígine um cigarro Virgínia Slims, ele não exclamaria: 
“Ei, sou muito sexy!”Mas os publicitários nos apresentam a estrutura e a ela 
reagimos. E se eles acha-rem que ainda não reagimos adequadamente, definem 
outra estrutura nova paraver se funcionaria melhor. 

Uma das maiores reestruturações de propaganda que já houve foi feita 
pelaPepsi-Cola. Como todos podem se lembrar, Coca-Cola foi a bebida pioneira 
de co-la. Sua história, tradição e posição no mercado eram indiscutíveis. Não 
havia nadaque a Pepsi pudesse fazer para vencer a Coca em seu próprio campo. 
Se vocêestá contra um clássico, não pode dizer: "Somos mais clássicos que 
eles". As pes-soas simplesmente não acreditariam. 

Em vez disso, a Pepsi virou o jogo de cabeça para baixo: reestruturou as per¬ 
cepções que o povo já tinha. Quando começou a falar sobre a geração Pepsi e 
pu-blicou seu "Desafio Pepsi”, tornou sua fraqueza uma força. O que a Pepsi 
dizia eraalgo como: “Sem dúvida, eles foram os líderes mas veremos hoje. Você 
quer oproduto de ontem ou o de hoje?” Estes anúncios reestruturavam o 
tradicional do-mínio da Coca como uma fraqueza, como que indicando que era 
um produto dopassado, não do futuro. E reestruturaram o satus tradicional de 
segundo violinopara grande estrela da companhia. 

O que aconteceu? A Coca finalmente decidiu que tinha que jogar no campoda 
Pepsi. Lançou sua "nova" Coca "oxymoronic", e o resto é história de 
marketing.Agora teremos de esperar e ver se a reestruturação da Coca de dar ao 
povo suavelha Coca clássica e sua nova “Pepsi"-Coca funcionará. Mas o 
processo foi umclássico exemplo de reestruturação porque a batalha toda foi 
sobre nada mais doque imagem. Foi simplesmente uma questão de qual estrutura 
entraria no cérebrodas pessoas. Não há nenhum conteúdo social intrínseco numa 
bebida de açúcarcarbonatado que estrague seus dentes. Não há nada mais 
intrinsecamente con-temporâneo do que o sabor da Pepsi versus o sabor da 
Coca. Mas mudando a es-tmtura e definindo os termos, a Pepsi deu um dos 
maiores golpes de marketing, nahistória atual. 

Reestruturação foi o fator principal na conclusão do processo de 120 milhõesde 
dólares do General William C. Westmoreland contra a CBS. Indo para o tribu- 



nal, parecia ter considerável apoio popular para seu ponto de vista, no processo. 
A 
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TV Guide, em uma reportagem, chamou o conflito de "Anatomia de uma 
Ofensa".A CBS começou a perceber sua dificuldade e finalmente contratou um 
RP, JohnScanlon. Seu trabalho era inverter a maré de apoio popular ao ponto de 
vista deWestmoreland e fazer o povo parar de se concentrar nas táticas do 
processo dos60 minutos e começar a prestar atenção às acusações contra 
Westmoreland, acu-sações que a CBS estava tentando provar serem verdadeiras. 

No final Westmoreland retirou seu processo em troca de uma simples descul-pa, 
ficando a CBS eternamente grata às técnicas de reestruturação de Scanlon. 

Pense na política. Como os homens de marketing e consultores jogam umpapel 
cada vez mais importante nesse processo, a batalha para estabelecer estru-tura 
tornou-se cada vez mais parte dominante da política americana. Às vezes, pa¬ 
rece ser a única parte. Depois dos debates Reagan-Mondale, os repórteres 
eramassediados pelos operadores de ambos os partidos, que tentavam dar a 
melhorinterpretação, a melhor estrutura para cada palavra que fora dita. A razão? 
Não é oteor, tanto quanto a estrutura, que interessa. 

Reagan foi responsável por uma das mais engenhosas reestruturações, 
nosegundo debate presidencial. No primeiro debate, sua idade tornou-se um 
proble-ma pela primeira vez na campanha. Claro que isso também era uma 
reestrutura. Opovo já sabia a idade dele, não é? Mas seu desempenho hesitante e 
a coberturado fato, pela imprensa, reestruturou sua idade de um simples fato, 
para uma defi-ciência em potencial. No segundo debate, Mondale fez 
comentários que novamen-te implicavam que a idade de Reagan era uma 
deficiência. O público esperava pe-la réplica de Reagan. Em seu melhor tom de 
impaciência, ele disse que não, queidade não devia ser um problema na 
campanha, pois não tinha intenção de trans-formar em problema a juventude e 
inexperiência de seu oponente. Com uma sen-tença, ele reestruturou 
completamente a questão, de uma maneira que lhe tirou ocaráter de fator 
importante na disputa. 

Muitos de nós achamos que é mais fácil reestmturar quando nos comunica-mos 
conosco mesmos. Se estamos tentando vender nosso velho carro a 



alguém,sabemos que temos de reestruturar nossa apresentação de uma maneira 
que real-ce o que o carro tem de bom e disfarce o que é ruim. Se seu comprador 
em poten-cial tem uma estrutura diferente, seu trabalho é mudar a percepção 
dele. Mas pou-cos de nós passamos muito tempo pensando em como estruturar 
nossas comuni-cações conosco mesmos. Alguma coisa acontece conosco. 
Formamos uma repre-sentação interior da experiência. E pensamos que é com 
isso que temos de viver.Pense como isso é louco. É como ligar a ignição, dar 
partida no carro, e só entãodecidir para onde ir. 

Em vez disso, você precisa aprender a comunicar-se consigo mesmo comtanta 
finalidade, direção e persuasão como faria em uma apresentação de negó-cios. 
Precisa começar estruturando e reestruturando experiências de forma a fazê-las 
trabalhar para você. Uma maneira está simplesmente no nível do 
pensamentocuidadoso e consciencioso. 

Todos nós conhecemos pessoas que se tornam inseguras depois de um ro-mance 
mal-sucedido. Elas se tornam namoradeiras ou magoadas, e decidem afas-tar-se 
de relacionamentos subsequentes. O fato é que os relacionamentos trazema elas 
mais alegria do que dor. É por isso que era tão difícil de desistir. Mas blo-quear 
as lembranças boas e concentrar-se nas más faz com que a pessoa ponha 
aestrutura pior possível numa experiência. A idéia é mudar a estrutura, ver a 
alegria, 
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ver o lucro, ver o crescimento. Então, é possível passar para uma estrutura positi¬ 
va, mais do que para uma negativa, e fortalecido para criar um relacionamento 
atémelhor, no futuro. 

Pare um minuto e pense em três situações, em sua vida, que o estão desafi-ando. 
De quantas maneiras diferentes você pode ver cada uma das situações?Quantas 
estruturas pode pôr ao redor delas? O que você aprende ao vê-las dife¬ 
rentemente? Como isso liberta você para agir diferentemente? 

Eu até posso ouvir alguns de vocês dizerem: “Isso não é fácil de fazer. Algu-mas 
vezes fico muito deprimido para fazer isso". O que é depressão? É um 
estado. Lembra-se do começo do livro, quando discutimos 
associação/dissociação? Umpré-requisito para ser capaz de reestruturar-se é a 
habilidade de dissociar-se daexperiência depressiva e vê-la sob uma nova 



perspectiva. Você pode então mudarsua representação interior e fisiologia. Se 
estiver em estado rico, então sabe comomudá-la. Se estiver pondo alguma coisa 
numa estrutura que não lhe esteja fazen-do bem, mude a estrutura. 

Uma maneira de reestruturar é mudar o significado de uma experiência 
oucomportamento. Imagine uma situação na qual alguém faz alguma coisa que 
vocênão goste, e então pensa que o comportamento da pessoa tem um 
significado par-ticular. Consideremos um casal, no qual o marido gosta 
especialmente de cozi-nhar, e é importante para ele que seus pratos sejam 
apreciados. Sua esposa per-manece muito quieta, durante a refeição. O marido 
acha isso muito perturbador. Seela estivesse gostando da refeição, deveria 
comentar. Se não está falando, é por-que não deve estar satisfeita. O que você 
faria para reestruturar a percepção dele,em relação ao comportamento da esposa? 

Lembre-se, o importante para ele era a apreciação. Uma reestruturação 
designificado envolve a mudança de uma percepção para outra, que apóie o que 
éimportante para a pessoa, e que faça isso de uma forma como ela nunca 
conside-rou antes. Nós poderíamos sugerir ao cozinheiro que talvez sua 
companheira este-ja apreciando tanto, que não quer perder tempo falando, 
quando pode estar co-mendo. Ação fala mais alto do que palavras, certo? 

Outra possibilidade seria fazê-lo reestruturar, ele mesmo, o significado 
docomportamento. Poderíamos perguntar: "Já houve alguma ocasião em que 
vocêpessoalmente ficou quieto durante uma refeição, por estar apreciando 
muito? Oque aconteceu com você?" O comportamento de sua esposa só era 
aborrecidodentro da estrutura em que ele pusera. Em casos como esse, só é 
preciso umpouco de flexibilidade para mudar a estrutura. 

A segunda espécie de reestrutura é a respeito de trabalhar com um compor¬ 
tamento do qual você não gosta. Geralmente você não aprecia o que diz sobre 
sicomo pessoa ou não gosta do que consegue para si. A maneira de reestruturá-lo 
éimaginar outra situação, ou contexto, na qual esse comportamento seria útil 
paraconseguir para você alguma coisa que quisesse. 

Vamos supor que você seja um vendedor. Você tem grande preocupação 
emconhecer todos os detalhes de seu produto. Mas na hora da venda você tende 
adar tantas informações para seus fregueses que eles se sentem oprimidos, algu¬ 
mas vezes até demorando a decidir comprar. A questão é: onde esse comporta¬ 
mento poderia ser mais efetivo? Que tal escrever um folheto de propaganda? 



Ouum documento técnico sobre o produto? Conhecendo tantas informações e 
tendolivre acesso a elas, isso poderia até ser útil ao estudar para um teste ou 
ajudar 
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seus filhos nas lições de casa. Portanto, como vê, não é o comportamento em 
sique é o problema, mas onde está sendo empregado. Você pode pensar em 
exem-plos, em sua própria vida? Todos os comportamentos humanos são úteis 
em al-gum contexto. Protelação pode parecer inútil, mas não seria bom 
deixarmos paraficar zangados ou tristes em outro dia - ou então não ficar nunca? 

Você pode aprender a fazer exercícios de reestruturação, com imagens e ex¬ 
periências que o aborrecem. Pense numa pessoa ou experiência, por 
exemplo,que esteja afligindo sua mente. Você volta para casa após um dia de 
trabalho terrí-vel, e tudo em que pode pensar é no ridículo projeto que seu 
supervisor lhe deu,no finalzinho do expediente. Em vez de se afastar do 
problema, você trouxe a frus-tração para casa. Está assistindo televisão com seus 
filhos, mas tudo em que estápensando nesse estado é em seu supervisor "burro" e 
seu projeto idiota. 

Em vez de deixar que seu cérebro o torne infeliz no fim de semana, você 
podeaprender a reestruturar a experiência de forma a fazê-lo sentir-se melhor. 
Comecedissociando-se dela. Tome a imagem de seu supervisor e coloque-a em 
sua mão.Ponha nele um par de óculos engraçados, com um grande nariz e 
bigode. Ouça-ofalando com uma voz engraçada e esganiçada, de desenho 
animado. Sinta-o co-mo se estivesse acolhedor e afetuoso, e ouça-o dizer que 
precisa de sua ajudanum projeto: "Você poderia, por favor, ajudar?" Depois de 
ter forjado isso, talvezvocê possa considerar que ele estava sob pressão, tendo 
talvez se esquecido dedizer a você do que precisava, até o último minuto. Talvez 
possa lembrar-se deuma época em que você fez a mesma coisa com outra 
pessoa. Pergunte-se se es-sa situação é de tamanha importância, que você deva 
permitir que ela estragueseu fim de semana, se há qualquer motivo para permitir 
que ela aborreça vocêquando está em casa. 

Não estou dizendo que o problema não é real. Talvez você precise de um no-vo 
emprego, ou talvez precise comunicar-se melhor no emprego em que está.Mas, 
se o caso. for esse, você precisa resolver o problema em vez de ficar ator¬ 
mentado por algum fantasma insistente e negativo em sua mente, que faz com 



quevocê reaja e trate aqueles que lhe são chegados de uma maneira pouco 
agradável.Faça isso com eficiência algumas vezes, e na próxima vez que 
encontrar o seusupervisor poderá vê-lo com óculos e um narigão. Daí você se 
sentirá de mododiferente quando ele lhe falar - criando, pois, um novo feedback 
para ele e umanova maneira para os dois se entenderem, fora da dinâmica 
estímulo/reação pas-sada, que tinham estabelecido um com o outro. 

Usei essas reestruturas em pequenas doses para aquilo que algumas pesso-as 
consideram grandes problemas. Muitas vezes, em situações complexas, 
vocêdeve ter de fazer uma série de reestruturações menores, para gradual porém 
radi-calmente conseguir o estado desejado. 

Em seu sentido mais amplo, a reestruturação pode ser usada para 
eliminarsensações negativas sobre quase tudo. Uma das técnicas mais efetivas é 
imagi-nar-se num cinema. Veja uma experiência que o está perturbando, como 
um filmenuma tela. Primeiro você pode querer passá-lo rapidamente, como um 
desenhoanimado. Pode querer pôr uma música de circo ou o som de um órgão. 
Então podequerer passá-lo de trás para diante, olhando a imagem cada vez mais 
absurda.Tente essa técnica com alguma coisa que o está aborrecendo. Descobrirá 
que elalogo perde sua força negativa. 
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A mesma técnica pode ser usada com fobias; mas você tem de mudar tudo.Eis 
como: um fobia frequentemente está enraizada num profundo nível 
cinestésico;portanto, você precisa manter maior distância dela a fim de fazer 
uma reestrutura-ção eficaz. As reações fóbicas são tão fortes que a pessoa pode 
reagir ao simplespensamento de alguma coisa. A maneira de lidar com tais 
pessoas é dissociá-lasde suas representações, diversas vezes. Chamamos isso de 
dupla dissociação.Por exemplo: se você tem uma fobia sobre alguma coisa, tente 
esse exercício. Vol-te ao tempo, quando se sentia totalmente fortalecido e vivo. 
Volte àquele estado esinta aquelas sensações fortes e confiantes. Agora veja-se 
como se estivesse pro-tegido por uma bolha radiante. Uma vez que tenha essa 
proteção, vá ao seu cine-ma mental favorito. Sente-se numa cadeira confortável 
com uma boa visão da tela.A seguir, sinta-se flutuar fora de seu corpo, entre na 
cabine de projeção, sentindo otempo todo a bolha protetora à sua volta. Olhe 
para baixo e veja-se sentado naplatéia, olhando para a tela vazia. 

Feito isso, olhe para a tela e veja uma cena parada, a imagem em preto ebranco 



da fobia ou alguma experiência terrível que realmente costuma perturbá-lo.Você 
olha para si lá embaixo na platéia e se vê observando o que está acontecen-do na 
tela - você está duplamente se dissociando. Nesse estado, faça a imagemem preto 
e branco correr para trás com um movimento extremamente rápido, fa-zendo 
com que a coisa que o estava perturbando se pareça com um barato 
filmedoméstico ou uma antiga comédia pastelão. Repare em suas reações 
engraçadas,enquanto você se observa na platéia vendo na tela esse filme. 

Vamos dar um passo adiante. Quero que a sua parte que está realmente ricade 
recursos, a parte que está lá em cima na cabine, flutue de volta para onde 
seucorpo está sentado, e então levante-se e caminhe para a frente da tela. Você 
deveser capaz de fazer isso num estado muito forte e confiante. Diga então a seu 
eumais antigo que você o esteve observando, e que veio com dois ou três meios 
quepodem ajudar a mudar aquela experiência, duas outras reestruturações do 
signifi-cado ou conteúdo que o ajudarão a controlá-lo diferentemente, agora e no 
futuro.São meios que o eu mais novo poderá controlar com suas percepções 
atuais, maismaduras. Você não precisa sentir toda aquela dor e medo. Você está 
mais enri-quecido agora do que quando era mais jovem, e aquela velha 
experiência é só his-tória, nada mais. 

Ajude o seu eu mais novo a competir com alguma coisa que não podia contro-lar 
antes, depois volte para sua cadeira e veja o filme mudar. Passe a mesma cenaem 
sua cabeça, mas dessa vez observe como o seu eu mais novo controla amesma 
situação com grande confiança. Quando tiver feito isso, você deve andarde volta 
para a tela e congratular seu eu mais novo, dando-lhe um abraço por li-vrar-se da 
fobia, trauma ou medo. Ponha então esse eu mais novo de volta dentrode você, 
sabendo que está mais rico de recursos do que antes, e que é uma 
parteimportante de sua vida. Faça isso com quantas fobias tiver. Então faça a 
mesmacoisa por outra pessoa. 

Esta experiência pode ser incrivelmente poderosa. Fui capaz de lidar compessoas 
que tinham terríveis fobias durante toda a vida e livrá-las de seus medos,muitas 
vezes em questão de minutos.Como isso é possível? Porque, para entrarnum 
estado fóbico são necessárias representações interiores específicas. Se vocêmuda 
estas representações, mudará o estado que a pessoa cria quando pensanaquela 
experiência. 
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Para algumas pessoas, alguns desses exercícios envolvem um nível de disci¬ 
plina mental e poder de imaginação aos quais elas podem não ter tido acesso an¬ 
tes. Como resultado, muitas das estratégias mentais podem a princípio 
parecercomplicadas. No entanto seu cérebro pode operar com esses meios, e 
através daprática cuidadosa destas estratégias novas habilidades podem ser 
adquiridas. 

Uma questão importante a ser lembrada sobre reestruturação é que todos 
oscomportamentos humanos têm uma finalidade em algum contexto. Se você 
fuma,não faz isso por gostar de pôr carcinógenos em seus pulmões. É porque 
fumar fazcom que se sinta relaxado ou mais confortável em certas situações 
sociais. Vocêadotou esse comportamento para criar algum ganho para si. Logo, 
em alguns ca-sos você pode achar impossível reestruturar o comportamento, sem 
confrontar anecessidade fundamental que o comportamento satisfaz. Esse é um 
problema queàs vezes surge quando as pessoas tentam terapia de eletrochoque 
para curar ovício de fumar. Talvez devessem levar choques por outras coisas 
também ruins,como sentir-se sempre ansioso ou comer demais. Não estou 
dizendo que essa a-bordagem é ruim. Estou simplesmente dizendo que para nós 
é útil descobrir o in-tento inconsciente a fim de que possamos satisfazer essa 
necessidade com maiselegância. 

Todo comportamento humano, de uma forma ou de outra, destina-se a preen¬ 
cher uma necessidade. Mas antes das pessoas odiarem o cigarro, quero ter certe¬ 
za de que criarei para elas novas escolhas de comportamento que preencham su¬ 
as necessidades sem efeitos colaterais negativos, como aqueles criados pelo 
víciode fumar. Se fumar os fazia sentir-se relaxados, confiantes ou concentrados, 
épreciso substituí-los por um comportamento mais elegante que preencha a 
mesmanecessidade. 

Richard Bandler e John Grinder elaboraram um processo de reestruturaçãoem 
seis passos, para mudar qualquer comportamento indesejável que você possater 
em comportamento desejável, mantendo os benefícios importantes que o 
velhocomportamento costumava lhe proporcionar: 

1. Identificar o padrão ou comportamento que queira mudar. 

2. Estabelecer comunicação com a parte de sua mente inconsciente que gerao 
comportamento. Entre dentro de si e faça a seguinte pergunta, 
permanecendoalerta, porém passivo, para detectar e relatar qualquer mudança 



nas sensações docorpo, nas imagens visuais ou nos sons que ocorram como 
reação à sua pergunta. A pergunta é: "Aparte de mim que gera o comportamento 
X está querendo se co-municar comigo conscientemente?" 

Agora peça a essa parte - que chamaremos de parte X - que intensifique a-quele 
sinal quando quiser comunicar sim, e para diminuí-lo quando quiser comuni-car 
não. Agora teste a reação pedindo para a parte comunicar sim... e agora não...,até 
você poder distinguir bem as duas reações. 

3. Separar intenção de comportamento. Agradeça à parte por sua prestezaem 
cooperar. Agora pergunte se ela estaria disposta a deixar você saber o que es-tá 
tentando fazer por você, gerando o comportamento X. Enquanto faz a 
pergunta,mais uma vez esteja alerta para detectar um sim ou um não de resposta. 
Anote osbenefícios que esse comportamento lhe proporcionou no passado, e 
então agra-deça a essa parte sua por manter esses importantes benefícios para 
você. 
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4. Criar comportamentos alternativos para satisfazer a intenção. Entre 
agoradentro de si, contate a sua parte mais criativa e peça lhe que gere três 
comporta-mentos alternativos que sejam tão bons ou melhores do que o 
comportamento X,para satisfazer a intenção da parte com a qual esteve se 
comunicando. Faça suaparte criativa assinalar com um sinal sim, quando tiver 
gerado três novos compor-tamentos... Agora pergunte à parte criativa se estaria 
disposta a lhe revelar quaissão os três novos comportamentos. 

5. Fazer a parte X aceitar as novas escolhas e a responsabilidade de gerá- 
lasquando for necessário. Pergunte agora à parte X se os três novos 
comportamentossão pelo menos tão eficazes como o comportamento X. 

Pergunte-lhe então se está disposta a aceitar a responsabilidade de gerar osnovos 
comportamentos em situações apropriadas, quando sua intenção precisarser 
preenchida. 

6. Fazer uma verificação ecológica. Agora entre dentro de si e pergunte se al¬ 
guma das partes se opõe às negociações que acabaram de ser feitas ou se 
todasconcordam em apoiá-lo. Entre então no futuro e imagine uma situação que 
teriaacionado o velho comportamento, experimente usar uma de suas novas 
opções e,ainda, alcançar os benefícios que deseja. Entre em outra situação que, 



no futuro, teria acionado um comportamento indesejável, e experimente outra de 
suas novasopções. 

Se você receber um sinal de que outras partes se opõem às novas opções,deve 
recomeçar do início, identificar qual parte está se opondo e quais benefíciosela 
lhe deu no passado. Faça-a trabalhar com a parte X para gerar novas opções,que 
manteriam os benefícios que sempre lhe deu, e também para providenciar-lheum 
novo conjunto de opções. Pode parecer um tanto estranho falar sobre conver-sar 
com partes de si mesmo, mas isso é um padrão hipnótico básico que 
pessoascomo Erikson, Bandler e Grinder acharam bastante úteis. 

Se você anda comendo realmente muito, por exemplo, pode executar um pa-drão 
swish que fará com que produza novas espécies de comportamento, ou 
podeidentificar isso como um comportamento que gostaria de mudar. Você pode 
pedir aseu inconsciente que compartilhe com você os benefícios desse padrão, 
no pas-sado. Talvez descubra que usa a comida para mudar seu estado, quando 
você sesente sozinho. Ou talvez ela ajude você a criar um senso de segurança e o 
faz re-laxar. A seguir, você deve criar três novos meios para dar a si a sensação 
de pos-se e companheirismo, ou segurança e relaxamento. Talvez possa entrar 
para umaacademia de esportes, onde a estrutura dos eventos torna fácil para você 
conhecerpessoas e sentir a segurança de relaxar com amigos e, simultaneamente, 
emagre-cer. Além disso, você pode ganhar mais adiante a segurança de saber que 
estácom boa aparência. Talvez você possa meditar e criar uma sensação de 
unidadecom todo o universo, e com essa conexão sentir-se mais seguro e 
relaxado do quequando comia muito. 

Uma vez que apresentou essas alternativas, veja se elas se sentem congru-entes - 
isto é, esteja certo de que você todo está querendo apoiar o uso dessasnovas 
opções no futuro. Se se sentir congruente, essas opções produzirão com¬ 
portamentos que agora o apoiam para conseguir o que quer, e você não tem 
decomer muito para consegui-lo. Entre agora no futuro e experimente em sua 
menteusar essas novas opções efetivamente, anotando o resultado que produzem. 
A- 
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gradeça à sua mente inconsciente por essas novas opções, e aproveite seu 
novocomportamento. Você pode até querer fazer um padrão swish, recolocando 
o com-portamento que deseja, uma vez que descobriu o que apoiaria melhor suas 



neces-sidades inconscientes do que o velho comportamento indesejado fazia. 
Você deunovas opções. 

Quase toda experiência aparentemente negativa pode ser reestruturada 
numapositiva. Quantas vezes você disse: "Algum dia, provavelmente olharei 
para trás erirei disso". Por que não olhar para trás e rir disso agora? É tudo uma 
questão deperspectiva. 

REESTRUTURAÇÃO EM SEIS PASSOS 

Faz a parte responsável pelo compor-tamento assumir responsabilidade 
paraatualizar comportamentos alternativos,e faz a pessoa experimentar o 
compor-tamento mudado. 

Checa a congruência: há alguma parte objetando? 

Faz a parte criativa, em conjunto com a parte responsável pelocomportamento 
encontrar três outros meios para conseguir osbenefícios. 

Descobre os BENEFÍCIOS (que podem não estar disponíveis para a 
menteconsciente). 

Instala um sistema de sinal. 

Acesso à parte da pessoa que foi responsável pelo comportamento. 

É importante notar que você pode reprogramar a representação de alguém a- 
través de padrões swish e outras técnicas, mas, se a pessoa consegue 
maioresbenefícios com o velho comportamento do que com as novas opções que 
desen-volveu, provavelmente voltará para o velho comportamento. Se trabalho, 
por e-xemplo, com uma mulher com uma inexplicável dormência no pé e 
descubro o queocorre em sua cabeça e fisiologia para criar isso, e então ela 
aprende a dar um si-nal a seu corpo de uma maneira que não mais crie 
dormência, seu problema está 
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resolvido. Mas a dormência pode voltar, quando ela vai para casa, se não 
recebermais os grandes benefícios secundários que tinha quando seu pé estava 
adorme-cido - tais como seu marido lavando os pratos, dando atenção a ela, 



massageandoseus pés, e assim por diante. Nas primeiras semanas ou meses, ele 
está entusi-asmado por ela não ter mais o problema. No entanto, depois de um 
tempo, já queela não tem mais problemas, ele não só espera que ela recomece a 
lavar os pra-tos, como não massageia mais seus pés, e até parece lhe dar menos 
atenção. Lo-go seu problema reaparece, "misteriosamente". Ela não fez isso 
conscientemente.Para sua mente inconsciente, o velho comportamento funciona 
melhor para dar-lheo que quer - e pronto, seu pé está dormente outra vez. 

Em tal caso, ela deve encontrar outros comportamentos que lhe dêem amesma 
qualidade de experiência com seu marido. Ela deve conseguir mais do no-vo 
comportamento do que conseguiu com o comportamento passado. Num demeus 
treinamentos, uma mulher que estava cega há oito anos parecia invulgar-mente 
habilitada e concentrada. Mais tarde, descobri que ela não era de todo ce-ga. No 
entanto, tinha vivido sua vida como se o fosse. Por quê? Bem, ela sofreraum 
acidente no começo de sua vida e ficara com a visão muito fraca. Depois disso,as 
pessoas em sua volta deram-lhe uma tremenda demonstração de amor e 
apoio,mais do que já tinha experimentado antes em sua vida. Além do mais, 
começou adescobrir que mesmo fazendo as coisas comuns do dia-a-dia, dava-lhe 
grande re-conhecimento quando as pessoas pensavam que era cega. Eles a 
tratavam demodo especial e assim ela manteve seu comportamento, até se 
convencendo, àsvezes, de sua cegueira. Ela não encontrara uma maneira mais 
poderosa para fazercom que as pessoas reagissem automaticamente a ela de uma 
forma carinhosa eamorosa. Até estranhos tratavam-na como deficiente. O 
comportamento só muda-ria se ela desenvolvesse alguma coisa maior da qual se 
afastar ou alguma coisa 

que lhe desse mais benefícios do que seu presente comportamento oferecia. 



ZIGGY. Copyright, 1985, Universal Press 



Até agora estamos nos concentrando nas maneiras pelas quais podemos re¬ 
estruturar percepções negativas em positivas. Mas não quero que você pense 
emreestruturação como uma terapia, como um meio de ir de situações que 
considera 
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más para outras que considera boas. Reestruturação é na realidade nada mais 
doque uma metáfora para potencial e possibilidade. Há muito poucas coisas em 
suavida que não possam ser reestruturadas em alguma coisa melhor. 

Uma das mais importantes estruturas a considerar são as possibilidades. Mui-tas 
vezes caímos em rotinas. Podemos estar conseguindo resultados 
confortáveis,mas poderíamos estar conseguindo resultados espetaculares. 
Portanto, por favor,faça este exercício. Faça uma lista de cinco coisas que esteja 
vivendo agora, ecom as quais esteja muito satisfeito. Elas podem ser 
relacionamentos que estãoindo bem, alguma coisa no serviço, talvez alguma 
coisa que tenha a ver com seusfilhos ou suas finanças. 

Agora imagine-as até bem melhores. Passe alguns minutos pensando sobreisso. 
Você provavelmente se surpreenderá por encontrar maneiras pelas quais suavida 
seria dramaticamente melhorada. Reestruturação de possibilidade é algumacoisa 
que todos podemos fazer. Tudo que é preciso é flexibilidade mental para es-tar 
alerta para um potencial e poder pessoal para agir. 

Deixe-me acrescentar um pensamento final que se aplica a tudo neste 
livro.Reestruturação é outra técnica efetiva que você pode tirar do seu estojo de 
instru-mentos mentais para produzir resultados maiores. Pense nisso num sentido 
maisamplo, como um processo em andamento - de explorar suposições e 
encontrarcontextos úteis para aquilo que você faz bem. 

Os líderes e todos os outros grandes comunicadores são mestres da arte 
dereestruturar. Eles sabem como motivar e fortalecer pessoas, pegando 
qualquercoisa que aconteça e transformando-a em modelo para possibilidade. 

Há uma história famosa contada sobre Tom Watson, o fundador da IBM. Umde 
seus subordinados cometera um engano pavoroso que custara à companhiadez 
milhões de dólares. Ele foi chamado ao escritório de Watson e disse: "Supo-nho 
que queira minha demissão". Watson olhou-o e respondeu: “Está brincando?Nós 
acabamos de gastar dez milhões de dólares educando-o”. 



Há uma lição valiosa em tudo que acontece. Os melhores líderes são aquelesque 
aprendem a lição e põem as estruturas mais fortalecedoras em acontecimen-tos 
de fora. Isso funciona para política, negócios, ensino e também na sua 
vidadoméstica. 

Todos nós conhecemos pessoas que são reestruturadoras às avessas. Nãoimporta 
quão brilhante seja o céu, elas sempre são capazes de encontrar uma nu-vem 
escura. Mas para cada atitude e comportamento contraproducente há 
umareestruturação efetiva. Você não gosta de alguma coisa? Mude-a. Você está 
secomportando de uma forma que não o apóia? Faça alguma outra coisa. Há 
umamaneira de produzir não só comportamentos efetivos, mas de ter certeza que 
elesestão disponíveis quando nós precisamos deles. Aprenderemos como acionar 
denovo qualquer comportamento útil no momento que desejarmos, no próximo 
capí-tulo. 

17. ANCORAR-SE NO SUCESSO 

"Faça o que pode, com o que tem, onde estiver." - Theodore Roosevelt 

Há pessoas - eu sou uma delas, você também pode ser - que ficam orgulho-sas 
cada vez que vêem sua bandeira nacional. É uma reação curiosa, se vocêpensar 
analiticamente sobre isso. Afinal, uma bandeira é só um pedaço de tecido 
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com um padrão colorido e decorativo. Não há nada de mágico, inerente a 
isso.Mas é claro que essa interpretação omite o fundamental. Sim, é só um 
pedaço detecido. Ao mesmo tempo, porém, ela representa todas as virtudes e 
característicasde nossa nação. Portanto, quando uma pessoa vê uma bandeira, ela 
também vêum símbolo poderoso e ressoante de tudo que nossa nação significa. 

Uma bandeira, como inúmeras outras coisas em nossa volta, é uma âncora,um 
estímulo sensorial ligado a um conjunto específico de estados. Uma âncorapode 
ser uma palavra ou uma frase, ou um toque ou um objeto. Pode ser algumacoisa 
que vemos, ouvimos, sentimos, provamos ou cheiramos. As âncoras têmgrande 
poder porque podem instantaneamente acessar estados poderosos. É oque 
acontece quando você vê a bandeira do seu país. Imediatamente você expe¬ 
rimenta sensações e emoções fortes, que representam como você se sente 
comrelação à nação como um todo, porque tais sentimentos estão associados 
àquelacor e àquele desenho em particular. 



O mundo é cheio de âncoras, algumas delas profundas, outras triviais. Se vo-cê 
não fuma, pode achar que todos os cigarros têm um gosto horrível. Mas os a- 
núncios de determinada marca nada falam do gosto, e sim recorrem a 
imagensagradáveis de beleza, lazer e sucesso, de tal modo que você ficará 
tentado a ex-perimentar um cigarro. A propaganda foi tão efetiva que ancorou 
uma ação em vo-cê, mesmo que não acredite nela. O mesmo tipo de reação 
acontece a toda hora.Você pode ver certas pessoas e ficar instantaneamente num 
estado bom ou mau,dependendo dos sentimentos que associe a elas. Você pode 
ouvir uma música eter uma mudança instantânea de estado. Tudo isso resulta de 
âncoras poderosas. 

Esta parte do livro termina com este capítulo sobre ancoragem por um 
bommotivo. Ancoragem é a maneira de tornar permanente uma experiência. 
Podemosmudar nossas representações interiores ou nossa fisiologia num 
momento e criarnovos resultados, e aquelas mudanças requerem pensamento 
consciente. No en-tanto, com a ancoragem você pode criar um mecanismo 
acionador consistente,que automaticamente fará com que crie o estado que 
deseja em qualquer situação,sem ter que pensar a respeito. Quando você ancora 
alguma coisa com bastanteeficácia, ela estará lá, sempre que você quiser. Até 
agora você aprendeu neste li-vro um grande número de lições e técnicas muito 
valiosas. Ancoragem é a técnicamais efetiva que conheço para canalizar 
construtivamente nossas poderosas rea-ções inconscientes, de forma a estarem 
sempre ao nosso dispor. Leia outra vez acitação com a qual este capítulo 
começa. Todos nós tentamos fazer o melhor como que temos. Todos tentamos 
fazer o máximo dos recursos ao nosso dispor. Anco-ragem é a maneira de 
assegurar que nós sempre teremos acesso aos nossosmaiores recursos. É uma 
maneira de ter certeza de que sempre teremos o queprecisamos. 

Todos nós ancoramos regularmente. Na verdade, é impossível não fazê-lo.Toda 
ancoragem é uma associação de pensamentos, idéias, sentimentos ou esta-dos 
criados por um estímulo específico. Você se lembra de ter estudado dr. 
IvanPavlov? Pavlov pegou cachorros famintos e colocou carne onde eles 
pudessemcheirá-la e vê-la mas não alcançá-la. Essa carne tornou-se estímulo 
poderoso parasensações de fome dos cachorros. Logo eles estavam salivando 
abundantemente.Enquanto estavam nesse intenso estado de salivação, Pavlov 
insistentemente to-cava uma campainha com um tom específico. Logo ele não 
precisava mais de car-ne - era só tocar a campainha e os cachorros salivavam 
como se a carne estivesse 
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na frente deles. Ele criara um vínculo neurológico entre o som da campainha e 
oestado de fome ou salivação. A partir daí, tudo que tinha a fazer era tocar a 
cam-painha, e os cachorros literalmente entravam em estado de salivação. 

Nós também vivemos num mundo de estímulo/reação, onde muito do compor¬ 
tamento humano consiste em reações inconscientes programadas. Por 
exemplo:muitas pessoas sob pressão imediatamente procuram por um cigarro, 
álcool ou,em alguns casos, alguma coisa para dormir. Eles não pensam sobre 
isso. São exa-tamente como os cachorros de Pavlov. De fato, muitas dessas 
pessoas gostariamde mudar seu comportamento. Elas sentem que seus 
comportamentos são incons-cientes e incontroláveis. A chave é tornar-se 
consciente do processo; assim, se asâncoras não o apoiam, você pode eliminá-las 
e substituí-las, com novos vínculosestímulo/reação, que automaticamente o 
colocarão nos estados que deseja. 

Portanto, como são criadas as âncoras? Toda vez que uma pessoa está numestado 
intenso, onde a mente e o corpo estão fortemente envolvidos juntos, e 
umestímulo específico é coerente e simultaneamente propiciado no auge do 
estado, oestímulo e o estado tornam-se neurologicamente ligados. Então, cada 
vez que oestímulo for propiciado, resulta automaticamente o estado intenso. Nós 
cantamos oHino Nacional, criamos certos sentimentos em nosso corpo, e 
olhamos para abandeira. Pronunciamos o compromisso de fidelidade e vemos a 
bandeira. Empouco tempo, só de olhar para a bandeira esses sentimentos são 
automaticamenteacionados. 



Vá chamar o gato... 



Copyright 1981. Reimpresso por cortesia de Bill Hoest. 

No entanto, nem todas as âncoras são associações positivas. Algumas 
sãodesagradáveis ou piores. Depois de ter sido multado por excesso de 
velocidade,você fica apreensivo cada vez que passa no mesmo lugar. Como se 
sente quandovê uma luz vermelha brilhando em seu espelho retrovisor? Seu 
estado muda ins-tantânea e automaticamente? 

Uma das coisas que afeta o poder de uma âncora é a intensidade do 
estadooriginal. Algumas vezes as pessoas têm uma experiência desagradável tão 
intensa 
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- como brigar com sua esposa ou chefe - que, a partir de então, cada vez que vê- 
em o rosto da pessoa, logo sentem raiva por dentro, e a partir desse ponto seu re¬ 
lacionamento ou emprego perdem toda a alegria. Se você tem tais âncoras 
negati-vas, este capítulo lhe ensinará a substituí-las por âncoras positivas. Você 
não teráque se lembrar: acontecerá automaticamente. 

Muitas âncoras são agradáveis. Você associa uma certa canção dos Beatlescom 
um verão maravilhoso, e até o fim de sua vida, toda vez que ouvir a 
canção,pensará naquele tempo. Você tem um encontro perfeito compartilhando 
uma tortade maçã com sorvete de chocolate, e a partir daí, é a sua sobremesa 
favorita. Vo-cê não pensa nelas mais do que os cachorros de Pavlov, mas todo 
dia você temexperiência de ancoragem que condicionam-no a agir de uma 
maneira particular. 

Em geral, recebemos âncoras totalmente por acaso. Somos bombardeadoscom 
mensagens de televisão, rádio e da vida diária: algumas tornam-se âncoras,outras 
não. Grande parte depende simplesmente de possibilidade. Se você estivernum 
estado forte, bom ou mau, quando entrar em contato com um estímulo 
emparticular, há possibilidade de tornar-se ancorado. A consistência de um 
estímulo éum vínculo poderoso ou instrumento de ancoragem. Se você ouvir 
alguma coisacom frequência (como slogans de publicidade), há uma boa 
possibilidade de queisso fique ancorado no sistema nervoso. A boa nova é que 
você pode aprender acontrolar o processo de ancoragem e pode, portanto, 
instalar âncoras positivas eafastar as negativas. 


Através da história, líderes de sucesso souberam como utilizar as 



âncorasculturais que os rodeavam. Quando um político está "enrolando-se na 
bandeira",ele está tentando fazer uso da magia dessa âncora poderosa. Está 
tentando ligar-se à bandeira. No seu melhor resultado, esse processo pode criar 
um saudávellaço comum de patriotismo e harmonia. Pense em como se sente 
quando assiste aum desfile do dia da Independência. 

Há alguma surpresa no fato de que qualquer candidato a cargo público que 
sepreze não deixe de comparecer àquele desfile? No seu pior resultado a 
ancoragempode proporcionar assustadoras exibições de infâmias coletivas. 

Hitler era um gê-nio de ancoragem. Ele vinculou estados específicos de mente e 
emoção à suásti-ca, tropas com passo de ganso e comícios de massa. Ele punha o 
povo em esta-dos intensos e, enquanto os tinha assim, proporcionava 
coerentemente estímulosespecíficos e únicos até que tudo que tinha a fazer, mais 
tarde, era oferecer aque-les mesmos estímulos, como levantar a mão aberta no 
gesto de "Heil", para fazersurgir toda a emoção que havia vinculado a eles. Ele 
usava constantemente essesinstrumentos para manipular as emoções e, assim, os 
estados e comportamentosde uma nação. 

Em nosso capítulo sobre reestruturação, notamos que os mesmos 
estímulospodem ter significados diferentes, dependendo da estrutura que 
colocarmos emvolta deles. Ancoragem vai tanto para o lado positivo como para 
o negativo. Paraos membros do partido, Hitler vinculava emoções positivas, 
fortes e de orgulho pe-los símbolos nazistas. Mas também os vínculos ao estado 
de medo, para seus o-ponentes. A suástica tinha o mesmo significado para um 
membro da comunidadejudaica como tinha para um da tropa de choque? É óbvio 
que não. No entanto acomunidade judaica fez história dessa experiência, e criou 
uma poderosa âncorapositiva que a ajudou a construir uma nação e protegê-la do 
que poderiam parecerdesigualdades impossíveis. A âncora auditiva "nunca mais" 
que muitos judeus u- 
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sam faz com que fiquem num estado de total compromisso de fazerem o que 
forpreciso para proteger seus direitos soberanos. 

Muitos analistas políticos acreditam que foi um erro de Jimmy Cárter 
tentardesmistificar o cargo de presidente dos Estados Unidos. No começo de seu 
man-dato, pelo menos, ele cortou as mais fortes âncoras da presidência, pompas 
e ce-rimônias, coisas como "Hail to the Chief". A intenção pode ter sido 



admirável, masdo ponto de vista tático foi provavelmente tolice. Os líderes são 
mais efetivosquando podem fazer uso de âncoras poderosas para viabilizar 
apoio. Poucos pre-sidentes têm-se enrolado na bandeira com assiduidade como 
Ronald Reagan.Quer você goste ou não de política, é difícil não admirar sua 
perspicácia (ou a deseus assessores) para simbolismo político. 

Ancoragem não está restrita às mais profundas emoções e experiências. 
Oscomediantes são mestres de ancoragem. Eles sabem como usar uma frase e 
tona-lidade específicas ou a fisiologia para conseguir risadas instantaneamente. 
Comofazem isso? Fazem alguma coisa para fazer você rir, e, enquanto você está 
nesseestado intenso e específico, providenciam um estímulo específico e único, 
comoum certo sorriso ou expressão facial, ou talvez um tom de voz específico. 
Eles fa-zem isso coerentemente até que o estado de riso esteja vinculado a suas 
expres-sões. Em pouco tempo, eles podem fazer a mesma expressão facial e 
você nãopode deixar de rir. Richard Pryor é um mestre nisso. E Johnny Carson 
tem toda acultura ancorada. Tudo que ele tem a fazer é aquele trejeito com a 
língua e a bo-checha, e antes mesmo de terminar a piada, sua audiência já 
começa a rir. Ele jáfez isso tantas vezes antes, que todos sabem o que vai 
acontecer e suas mentesacionam os mesmos estados. E o que acontece quando 
Rodney Dangerfield diz:"Leve minha esposa?" Não há nada intrinsecamente 
engraçado nessas palavras.Mas a frase está ancorada numa piada tão conhecida, 
que quase qualquer pessoapode dizer essas três palavras e começar a rir. 

Deixe-me dar um exemplo de uma época em que eu era capaz de fazer o 
usomáximo de âncoras disponíveis. John Grinder e eu estávamos negociando 
com oExército dos Estados Unidos para criar uma série de novos modelos de 
treinamen-to para melhorar a efetividade de várias áreas. O general encarregado 
arranjoupara nós os encontros com os oficiais adequados para combinarmos 
horários, pre-ços, locais, e assim por diante. Encontramo-nos com eles numa 
grande sala deconferências, dispostos em forma de ferradura. Na cabeceira da 
mesa estava acadeira reservada ao general. Era claro que, mesmo sem ele estar 
lá, sua cadeiraera a mais poderosa âncora na sala. Todos os oficiais tratavam-na 
com o máximorespeito. Era de onde as decisões eram tomadas, e de onde ordens 
inquestioná-veis eram dadas. John e eu fizemos questão de passarmos pelo outro 
lado, portrás da cadeira do general, tocando-a e, até por fim, sentando-se nela. 
Fizemosisso até que transferimos para nós algumas das reações que os oficiais 
tinham pa-ra com o general e aquele símbolo dele. Quando chegou a hora de 
apresentar opreço que eu queria, fiquei de pé próximo à cadeira do general e 
disse-lhes, na mi-nha voz e fisiologia mais decisiva e autoritária, quanto queria 



receber. Antes tí-nhamos regateado sobre o preço, mas dessa vez ninguém 
questionou. Por ter u-sado a âncora da cadeira do general, fomos capazes de 
negociar por um bom pre-ço sem perder tempo em discussões. As negociações 
foram tão decisivas como seeu as tivesse ordenado. A maioria das negociações 
de alto nível fazem uso deprocesso de ancoragem efetivos. 
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Ancoragem é um instrumento usado por muitos atletas profissionais. Eles po¬ 
dem não a chamar assim, ou não terem consciência do que estão fazendo, 
masestão usando esse princípio. Há atletas que são acionados, ou ancorados, por 
si-tuações de fazer ou morrer para ficarem em seus estados mais efetivos e 
ricos,com os quais conseguem resultados mais relevantes. Alguns atletas fazem 
certascoisas para ficarem em estado. Tenistas usam um certo ritmo para jogar a 
bola ouuma certa maneira de respirar para se colocarem em seus melhores 
estados antesde dar o saque. 

Eu usei ancoragem e reestruturação ao trabalhar com Michael 0'Brien, o ga¬ 
nhador da medalha de ouro dos 1.500 metros estilo livre, nas Olimpíadas de 
1984.Reestruturei suas crenças limitadoras e ancorei seus estados melhores ao 
disparodo revólver de partida (fazendo-o lembrar o estímulo da música que usara 
anteri-ormente, numa disputa bem-sucedida contra seu oponente) e à linha preta 
que po-dia focalizar embaixo da água, enquanto nadava. Os resultados que 
consegui nes-se estado máximo eram aqueles que mais desejava. 

Vamos rever mais especificamente como você pode, com consciência, criaruma 
âncora para si ou para os outros. Basicamente, são dois passos simples. Pri¬ 
meiro você deve se pôr - ou a pessoa que vai ancorar - no estado específico 
quedeseja ancorar. Então deve proporcionar consistentemente um estímulo 
específico,único, enquanto a pessoa experimenta o auge desse estado. Por 
exemplo, quandoalguém está rindo, está num estado congruente específico - 
naquele momento, seucorpo todo está envolvido. Se você apertar sua orelha com 
pressão única e especí-fica e simultaneamente emitir um certo som muitas vezes, 
você pode voltar maistarde, providenciar o estímulo (o apertão e o som) e ela 
começará a rir outra vez. 

Outra maneira de criar uma âncora de confiança para alguém é pedir-lhe quese 
lembre de uma época em que sentiu o estado que agora deseja ter disponível,sob 
sugestão. Faça-o então voltar para aquela experiência, de maneira que 



fiquetotalmente associado e possa sentir aquelas sensações em seu corpo. 
Enquantoele faz isso, você começará a ver mudanças em sua fisiologia - 
expressões faciais,postura, respiração. Quando vir que esses estados estão se 
aproximando do auge,providencie rapidamente um único estímulo específico, 
diversas vezes. 

Você pode intensificar essas âncoras ajudando a pessoa a ficar num estadode 
confiança, mais rapidamente. Por exemplo, faça-a mostrar-lhe como fica quan¬ 
do está se sentindo confiante e, no momento em que sua postura mudar, provi¬ 
dencie um estímulo. Peça-lhe então que lhe mostre como respira quando se 
sentetotalmente confiante e, quando ela o fizer, providencie o mesmo estímulo, 
outravez. Pergunte-lhe então o que diz para si mesma quando se sente totalmente 
con-fiante, e faça-a falar-lhe no tom de voz que tem quando está confiante. 
Enquanto apessoa faz isso, providencie outra vez o mesmo exato estímulo (por 
exemplo, a-pertar seu ombro toda vez, no mesmo lugar). 

CHAVES PARA ANCORAGEM 

- Intensidade do estado 

- Regulagem (auge da experiência) 

- Singularidade do estímulo 

- Réplica do estímulo 
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Uma vez que você acredite ter uma âncora, precisa testá-la. Primeiro ponha 
apessoa num estado novo ou neutro. A maneira mais fácil de fazer isso é fazê- 
lamudar sua fisiologia ou pensar em alguma coisa completamente diferente. 
Agora,para testar sua âncora, simplesmente providencie os estímulos 
apropriados e ob-serve. Sua fisiologia é a mesma de quando ele estava no 
estado? Se estiver, suaâncora é efetiva; se não, você pode ter deixado passar uma 
das quatro chaves pa-ra uma ancoragem bem-sucedida. 

1. Para uma âncora ser efetiva, quando você providenciar o estímulo deve tera 
pessoa num estado completamente associado e congruente, com todo seu 
corpototalmente envolvido. Chamo a isso de estado intenso. Quanto mais 
intenso, maisfácil é para ancorar, e mais tempo a âncora permanecerá. Se você 



tenta ancoraralguém enquanto parte dele está pensando numa coisa e a outra 
parte em algomais, o estímulo ficará vinculado a muitos sinais diferentes e assim 
não será tãopoderoso. Também, como já discutimos antes, se uma pessoa estiver 
olhandouma situação em que sentia alguma coisa e você a ancora nesse estado, 
quandovocê então providenciar o estímulo no futuro, ele estará vinculado para 
ver a cenamais do que para ter o corpo todo e a mente associados. 

2. Você deve providenciar o estímulo no auge da experiência. Se você anco-rar 
muito cedo ou muito tarde, não capturará toda a intensidade. Você pode des¬ 
cobrir o auge da experiência observando a pessoa entrar no estado e reparando 
oque ela faz, quando começa a desaparecer. Ou pode pedir sua ajuda fazendo 
comque lhe diga quando estiver se aproximando do auge e usar essa informação 
paraajustar a chave do momento, para providenciar seu único estímulo. 

3. Você deve escolher um único estímulo. É essencial que a âncora dê um si-nal 
claro e inconfundível para o cérebro. Se alguém entra num estado intenso es¬ 
pecífico e você tenta vinculá-lo, digamos, com um olhar que dá a essa pessoa 
otempo todo, isso provavelmente não será uma âncora muito efetiva porque não 
é,é única, e será difícil para o cérebro perceber um sinal específico a partir disso. 
Umaperto de mão, da mesma forma, pode não ser efetivo porque apertamos 
mãos atoda hora, apesar de que funcionaria se você apertasse mãos de maneira 
única(tais como uma pressão diferente, localização e outras). As melhores 
âncorascombinam vários sistemas de representação - visual, auditivo, cinestésico 
e outros- de uma só vez para formar um único estímulo que o cérebro pode mais 
facilmen-te associar a um significado específico. Portanto, ancorar uma pessoa 
com um to-que e um certo tom de voz, em geral será mais efetivo do que ancorar 
com um to-que. 

4. Para uma âncora funcionar, você deve reproduzi-la exatamente. Se vocêpõe 
uma pessoa num estado e toca sua omoplata num ponto específico e comuma 
pressão especifica, você não pode acionar essa âncora mais tarde, se tocá-lanum 
lugar diferente ou com uma pressão diferente. 

Sempre que seus procedimentos de ancoragem seguirem essas quatro re-gras, 
eles serão efetivos. Uma das coisas que faço no passeio sobre o fogo é en-sinar 
as pessoas como produzir âncoras que mobilizem suas energias mais ricasde 
recursos e mais positivas. Através de um processo de "condicionamento", eu 
fizcom que fechassem com força o punho cada vez que convocassem suas mais 
po- 
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derosas energias. Pelo fim da noite, podiam fechar a mão e imediatamente senti¬ 
am uma poderosa energia produtiva. 

Vamos fazer agora um exercício simples de ancoragem. Levante-se e pensenuma 
época em que você estava totalmente confiante, quando sabia que poderiafazer 
qualquer coisa que quisesse. Ponha seu corpo na mesma fisiologia em queestava 
então. Fique em pé, do jeito que fazia quando estava totalmente confiante.No 
auge dessa sensação, feche a mão e diga "Sim!", com força e certeza. Respiredo 
jeito que fazia quando estava totalmente confiante. Outra vez faça a mesmamão 
fechada e diga "Sim!" na mesma tonalidade. Agora fale no tom de uma pes-soa 
com confiança e controle total. Enquanto faz isso, torne a fechar a mesma mãoe 
então diga "Sim!" da mesma maneira. 

Se não pode lembrar-se de uma época, pense como ficaria se tivesse tido 
talexperiência. Ponha seu corpo na fisiologia em que ele estaria se você 
soubessecomo se sentir totalmente confiante e controlado. Quero que você faça 
isso agora,como qualquer outro exercício deste livro. Só ler a respeito não o 
ajudará. Fazê-lo,operará maravilhas. 

Agora, enquanto você permanece num estado de confiança total, no augedessa 
experiência, suavemente feche a mão e diga "Sim!" num tom poderoso devoz. 
Perceba o poder à sua disposição, os notáveis recursos físicos e mentais quetem, 
e sinta a irrupção completa daquele poder e concentração. Comece novamen-te e 
faça isso mais vezes, cinco ou seis, cada vez sentindo-se mais forte, criandouma 
associação em seu sistema nervoso entre esse estado e o ato de fechar amão e 
dizer "Sim!". Mude então seu estado, mude sua fisiologia. Agora feche amão e 
diga "Sim!" da mesma forma que fez quando estava ancorado, e repare co-mo se 
sente. Faça isso diversas vezes durante os próximos dias. Ponha-se no es-tado 
mais confiante e poderoso de que esteja ciente, e no auge desses estadosfeche a 
mão de uma única maneira. 

Em pouco tempo, descobrirá que, fechando a mão, você pode provocar aque-le 
estado à vontade, instantaneamente. Pode não acontecer depois de uma ou du-as 
vezes, mas não levará muito tempo para que você faça isso 
consistentemente.Você pode ancorar-se com somente uma ou duas repetições, se 
o estado for bas-tante intenso e seu estímulo for também único. 



COMO ANCORAR 


1. Esclarecer o objetivo específico para o qual deseje usar uma âncora, e oestado 
específico que terá o maior efeito para apoiar a realização desseobjetivo para si 
e/ou outros. 

2. Calibrar a linha básica da experiência. 

3. Detectar e ajustar o indivíduo no estado desejado através do uso de 
seuspadrões de comunicação verbal e não verbal. 

4. Usar acuidade sensorial para determinar quando a pessoa está no augedo 
estado e nesse exato momento providenciar o estímulo (âncora). 

5. Testar a âncora: 

a. Mudando a fisiologia para interromper o estado. 

b. Acionando o estímulo (âncora) e observando se a reação é o estadodesejado. 
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derosas energias. Pelo fim da noite, podiam fechar a mão e imediatamente senti¬ 
am uma poderosa energia produtiva. 

Vamos fazer agora um exercício simples de ancoragem. Levante-se e pense 
numa época em que você estava totalmente confiante, quando sabia que poderia 
fazer qualquer coisa que quisesse. Ponha seu corpo na mesma fisiologia em que 
estava então. Fique em pé. do jeito que fazia quando estava totalmente confiante. 
No auge dessa sensação, feche a mão e diga "Sim!", com força e certeza. Respire 
do jeito que fazia quando estava totalmente confiante. Outra vez faça a mesma 
mão fechada e diga "Sim!" na mesma tonalidade. Agora fale no tom de uma pes¬ 
soa com confiança e controle total. Enquanto faz isso, torne a fechar a mesma mão 
e então diga "Sim!" da mesma maneira. 

Se não pode lembrar-se de uma época, pense como ficaria se tivesse tido tal 
experiência. Ponha seu corpo na fisiologia em que ele estaria se você soubesse 
como se sentir totalmente confiante e controlado. Quero que você faça isso agora, 
como qualquer outro exercício deste livro. Só ler a respeito não o ajudará. Fazê-lo, 
operará maravilhas. 

Agora, enquanto você permanece num estado de confiança total, no auge 
dessa experiência, suavemente feche a mão e diga "Sim!" num tom poderoso de 
voz. Perceba o poder à sua disposição, os notáveis recursos físicos e mentais que 
tem, e sinta a irrupção completa daquele poder e concentração. Comece novamen¬ 
te e faça isso mais vezes, cinco ou seis, cada vez sentindo-se mais forte, criando 
uma associação em seu sistema nervoso entre esse estado e o ato de fechar a 
mão e dizer "Sim!". Mude então seu estado, mude sua fisiologia. Agora feche a 
mão e diga "Sim!" da mesma forma que fez quando estava ancorado, e repare co¬ 
mo se sente. Faça isso diversas vezes durante os próximos dias. Ponha-se no es¬ 
tado mais confiante e poderoso de que esteja ciente, e no auge desses estados 
feche a mão de uma única maneira. 

Em pouco tempo, descobrirá que, fechando a mão, você pode provocar aque¬ 
le estado à vontade, instantaneamente. Pode não acontecer depois de uma ou du¬ 
as vezes, mas não levará muito tempo para que você faça isso consistentemente. 
Você pode ancorar-se com somente uma ou duas repetições, se o estado for bas¬ 
tante intenso e seu estímulo for também único. 

COMO ANCORAR 

1. Esclarecer o objetivo específico para o qual deseje usar uma âncora, e o 
estado específico que terá o maior efeito para apoiar a realização desse 
objetivo para si e/ou outros. 

2. Calibrar a linha básica da experiência. 

3. Detectar e ajustar o indivíduo no estado desejado através do uso de seus 
padrões de comunicação verbal e não verbal. 

4. Usar acuidade sensorial para determinar quando a pessoa está no auge 
do estado e nesse exato momento providenciar o estímulo (âncora). 

5. Testar a âncora: 

a. Mudando a fisiologia para interromper o estado. 

b. Acionando o estímulo (âncora) e observando se a reação é o estado 
desejado. 


Uma vez que se ancorou dessa forma, você pode usá-la na próxima vez 
queestiver numa situação que ache difícil. Você pode fazer aquele gesto de 
fechar amão e sentir-se totalmente rico de recursos. A ancoragem tem tanto 



poder porquenum instante alinha sua neurologia. O tradicional pensamento 
positivo faz com quevocê pare e pense. Mesmo se pôr numa fisiologia poderosa 
leva tempo e esforçoconsciente. A ancoragem leva um só instante para convocar 
Seus recursos maispoderosos. 

É importante para você saber que as âncoras podem ficar mais poderosas 
seforem "amontoadas" - uma empilhada em cima da outra juntando muitas 
dasmesmas ou semelhantes experiências ricas de recursos, sobre uma base 
cumula-tiva. Eu, por exemplo, fico num de meus mais poderosos e centralizados 
estadosentrando numa fisiologia e posição que é alguma coisa como a de um 
mestre decaratê. Nesse estado, fiz centenas de passeios no fogo, saltei de pára- 
quedas emqueda livre, superei desafios notáveis, de todas as espécies. Em cada 
uma dessassituações quando me punha mais rico de recursos, no auge da 
experiência eu fa-zia um único fechamento de mão. Agora, portanto, quando 
faço o mesmo gesto,todas as poderosas sensações e fisiologias são 
simultaneamente acionadas dentrode meu sistema nervoso. É uma sensação 
maior do que qualquer droga jamaispoderia criar. Tive experiência de saltar de 
pára-quedas, mergulhar à noite no Ha-vaí, dormir nas grandes pirâmides, nadar 
com golfinhos, andar no fogo, romper a-través de limites e ganhar uma 
competição esportiva - tudo ao mesmo tempo. As-sim, quanto mais 
frequentemente fico nesse estado e anexo experiências novas,poderosas e 
positivas, mais poder e sucesso fica ancorado nele. É outro exemplodo ciclo do 
sucesso. Sucesso gera sucesso. Poder e estados ricos de recursos ge-ram mais 
poder e mais recursos. 

Eu tenho um desafio para você: saia e ancore três pessoas diferentes, em es-tados 
positivos. Faça-as lembrarem uma época em que estavam se sentindo exu¬ 
berantes. Veja bem que elas estejam reexperimentando plenamente e ancore- 
asdiversas vezes no mesmo estado. Comece então a conversar com elas, e teste 
aâncora quando estiverem distraídas. Elas voltaram para o mesmo estado? Se 
nãovoltaram, verifique os quatro pontos-chave e ancore outra vez. 

Se sua âncora falhou ao acionar o estado que desejava, você omitiu um 
dosquatro pontos. Talvez você, ou a outra pessoa, não estivesse num estado 
específi-co e totalmente associado. Talvez você tenha aplicado a âncora no 
tempo errado,depois que o auge do estado tinha passado. Talvez o estímulo não 
fosse bastantedistinto, ou você não o reaplicou perfeitamente quando tentou 
trazer de volta a ex-periência ancorada. Em todos esses casos, você só precisa 
perspicácia sensorialpara ter certeza de que a ancoragem está sendo feita 



corretamente e, quando an-corar outra vez, fazer as mudanças apropriadas em 
sua abordagem até conseguiruma âncora que funcione. 

Aqui está outra tarefa: selecione três a cinco estados ou seções que vocêgostaria 
de ter na ponta de seus dedos, ancore-os então numa parte específica desi, de 
forma que tenha fácil acesso a eles. Digamos que você é o tipo de pessoaque tem 
dificuldades para tomar decisões mas gostaria de mudar. Você quer sesentir mais 
decisivo. Para ancorar a sensação de ser capaz de tomar uma decisãorápida, 
efetiva e facilmente você deve escolher ajunta de seu indicador. A seguir,pense 
numa época de sua vida em que você se sentiu totalmente cheio de deci-são, 
entre dentro dessa situação em sua mente, e associe-se plenamente a ela, 
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para se sentir da mesma maneira. Comece por experimentar-se tomando a 
grandedecisão do seu passado. No auge da experiência, quando se sentir com 
espírito dedecisão, aperte sua junta e emita um som em sua mente - como a 
palavra "SiirT.Agora pense em outra experiência parecida, e no auge desse 
processo de tomardecisões, crie a mesma pressão e o mesmo som. Faça isso 
cinco ou seis vezespara acumular uma série de âncoras poderosas. Agora pense 
numa decisão queprecisa tomar - pense em todos os fatos que precisa saber. Em 
seguida, apronte-se e dispare a âncora - e você é capaz de tomar uma decisão 
rápida e facilmente.Você pode usar outro dedo para ancorar sensações de 
relaxamento, se precisar.Eu ancorei sensações de criatividade numa junta. Posso 
transformar-me em ques-tão de momentos de sentir-me parado a sentir-me 
criativo. Aproveite o tempo paraselecionar cinco estados e instalá-los, e então 
divirta-se usando-os para dirigir seusistema nervoso com rapidez e precisão 
infinitesimal. Por favor, faça isso agora. 

A ancoragem sempre é mais efetiva quando a pessoa que está sendo anco-rada 
não sabe o que aconteceu. Em seu livro Keeping Faith, Jimmy Cárter dá 
umexemplo excepcional de ancoragem. Durante conversações sobre controle de 
ar-mas, Leonid Brezhnev surpreendeu-o ao colocar sua mão no ombro de Cárter 
edizer em inglês perfeito: "Jimmy, se nós não tivermos sucesso, Deus não nos 
per-doará". Anos mais tarde, quando entrevistado na televisão, descreveu 
Brezhnevcomo "um homem de paz", e contou esta história. Enquanto falava, 
Cárter na horaalcançou e tocou seu ombro e disse: "Eu ainda posso sentir sua 
mão em meu om-bro". Cárter lembrava-se tão vivamente da experiência porque 
Brezhnev surpreen-deu-o ao usar um inglês perfeito e falar em Deus. Sendo 



profundamente religioso,é óbvio que Cárter teve sensações intensas sobre o que 
Brezhnev falou, e o mo-mento-chave foi quando ele o tocou. A intensidade da 
emoção de Cárter e a impor-tância do problema virtualmente garantem que ele 
se lembrará dessa experiênciapelo resto de sua vida. 

A ancoragem pode ser muito bem-sucedida para superar medos e 
mudarcomportamentos. Deixe-me dar um exemplo de ancoragem que uso em 
meus se-minários. Peço a alguém, homem ou mulher, que tenha dificuldade em 
lidar com osexo oposto, que venha à frente da sala. Recentemente, foi um jovem 
bastantetímido que se ofereceu, (quando lhe perguntei como se sentia ao falar 
com umamulher desconhecida ou convidar uma estranha para sair, pude ver uma 
reaçãofísica imediata. Sua postura decaiu, seu olhar se abaixou, sua voz ficou 
trêmula."Não me sinto nada à vontade fazendo isso", disse. Mas na verdade, ele 
não preci-sava dizer nada. Sua fisiologia já tinha me contado o que eu precisava 
saber.Quebrei seu estado perguntando-lhe se podia se lembrar de uma época em 
que sesentia muito confiante, orgulhoso e seguro, época em que sabia que seria 
bem-sucedido. Ele concordou, e eu o dirigi para aquele estado. Fiz com que 
parassedaquela maneira, respirasse daquela maneira, para sentir-se tão confiante 
de to-das as formas, como já tinha se sentido antes. Disse-lhe para pensar sobre o 
quealguém lhe dissera nessa época, quando se sentia confiante e orgulhoso, e 
que selembrasse das coisas que dizia para si, enquanto estava naquele estado. No 
augede sua experiência, toquei-o no ombro. 

Então levei-o através da mesma experiência diversas vezes. Cada vez eu 
mecertificava de que ele sentia e ouvia exatamente as mesmas coisas. No auge 
década experiência, eu fazia o mesmo toque da ancoragem. Lembre-se: o 
sucesso 
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da ancoragem depende de repetição precisa; portanto, eu tinha o cuidado de 
tocá-lo da mesma maneira e punha-o exatamente no mesmo estado, a cada vez. 

MANEIRAS DE CALIBRAR (IDENTIFICAR) MUDANÇAS DO ESTADO 

Notar mudanças em: 

RESPIRAÇÃO: 

localização 



pausas 


média 

volume 

MOVIMENTOS DOS OLHOSTAMANHO DO LÁBIO 
INFERIORPOSTURATÔNUS MUSCULARDILATAÇÃO DA 
PUPILACOLORAÇÃO E REFLEXO DA PELE 

VOZ: 

predicados 

tempo 

timbre 

tom 

volume 

Nesse ponto eu tinha a reação muito bem ancorada. Logo, eu precisava testá-la. 
Quebrei seu estado e outra vez lhe perguntei como se sentia com relação 
àsmulheres. Imediatamente, começou a voltar para aquela fisiologia deprimida. 
Seusombros se curvaram, sua respiração parou. Quando toquei seu ombro no 
pontoque havia escolhido como uma âncora, automaticamente seu corpo 
começou amudar para aquela fisiologia rica. Através da ancoragem, é 
interessante ver comoo estado de alguém pode mudar rapidamente do desespero 
ou medo para a confi-ança. 

Neste ponto do processo, uma pessoa pode tocar o ombro dele (ou qualquerque 
seja o ponto que escolheu para âncora) e acionar seu estado desejado todavez 
que quiser. No entanto, podemos levar as coisas um passo à frente. 
Podemostransferir esse estado positivo para o próprio estímulo que costuma criar 
sensa-ções de riqueza de recursos. Assim, aqueles estímulos criarão estas 
sensações.Eis como: pedi ao jovem que escolhesse uma mulher atraente na 
platéia, alguémque normalmente ele nem sonharia em se aproximar. Ele hesitou 
um momento, atéque o toquei no ombro. No instante em que fiz isso, a postura 
de seu corpo mudoue ele escolheu uma mulher atraente. Pedi a ela que viesse 



para a frente da sala.Disse-lhe então que o rapaz ia tentar marcar um encontro, e 
que ela devia rejeitá-lo completamente. 

Toquei o ombro dele, ele ficou em sua fisiologia rica, seus olhos para 
cima,respiração profunda, ombros para trás. Dirigiu-se para ela e disse: "Oi! 
Como. vai?" 
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MANEIRAS DE CALIBRAR (IDENTIFICAR) MUDANÇAS DO ESTADO 

Notar mudanças em: 

RESPIRAÇÃO: 

localização 

pausas 

média 

volume 

MOVIMENTOS DOS OLHOS 
TAMANHO DO LÁBIO INFERIOR 
POSTURA 
TÒNUS MUSCULAR 
DILATAÇÃO DA PUPILA 
COLORAÇÃO E REFLEXO DA PELE 

VOZ: 

predicados 

tempo 

timbre 

tom 

volume 


Ela retrucou: "Deixe-me sozinha". Ele não se perturbou. Antes, até olhar 
parauma mulher deixava toda sua fisiologia confusa. Agora ele só sorria. 
Continuava asegurar seu ombro, e ele continuava a importuná-la. Quanto mais 
áspera ela era,mais ele ficava em seu estado forte. Ele continuou a sentir-se rico 
de recursos econfiante, mesmo depois que retirei minha mão de seu ombro. Criei 
um novo vín-culo neurológico que agora faz com que se torne mais rico de 
recursos quando vêuma bela mulher ou quando encontra rejeição. Neste caso, a 
mulher finalmentedisse: "Você não pode me deixar sozinha?", e ele replicou com 
uma voz profunda:"Você não reconhece poder quando o vê?" A platéia inteira 
explodiu em risadas. 

Ele estava num estado muito poderoso e o estímulo que o mantinha assim 
erauma bela mulher e/ou sua rejeição. Encurtando, eu peguei uma âncora e a 
transfe-ri. Mantendo-o num estado poderoso enquanto ela o rejeitava, seu 




cérebro come-çou a associar a rejeição da mulher com seu estado calmo e 
confiante. Quantomais ela o rejeitava, mais relaxado, confiante e calmo ele se 
tornava. É notável vera transformação que ocorre em questão de momentos. 

A pergunta lógica é: "Bem, isso é ótimo num seminário. Agora, o que aconte¬ 
cerá no dia-a-dia?" O mesmo laço estímulo/reação está estabelecido. De fato, 
aspessoas com as quais trabalhávamos saíram naquela noite e encontraram 
outraspessoas, e os resultados foram surpreendentes. Como o medo fora 
afastado, elascomeçaram a desenvolver relacionamentos com pessoas de quem 
nunca teriamse aproximado, no passado. Isso não é tão surpreendente se você 
pensar a res-peito. Afinal, você teve de aprender como reagir à rejeição, quando 
cresceu. Hámuitos modelos. Agora, você simplesmente tem um novo conjunto 
de reações neu-rológicas para escolher. Um homem que assistiu aos nossos 
seminários cerca dedois anos atrás, e que era totalmente amedrontado pelas 
mulheres, agora é cantornum ambiente freqüentado só por mulheres e adora isso. 
Eu uso algumas varia-ções dessa situação em cada seminário "Revolução da 
mente" que dirijo, e em ca-da caso a mudança na pessoa é notável. Uso variações 
dessa técnica de ancora-gem para alterar reações de pessoas com fobias. 

"Se você faz o que sempre fez, conseguirá o que sempre conseguiu." - Anô-nimo 

É importante estar ciente da ancoragem porque ela está sempre acontecendoà 
nossa volta. Se você estiver ciente de quando ela está acontecendo, poderá 
lidarcom ela e mudá-la. Se você não estiver ciente dela, ficará iludido com 
estados quevêm e vão aparentemente sem razão. Vou lhe dar um exemplo 
comum. Digamosque houve uma morte na família de uma pessoa. Ela está num 
estado de profundopesar. No enterro, muitas pessoas chegam-se e tocam-na, com 
simpatia, na partesuperior de seu braço esquerdo, apresentando condolências. Se 
muitas pessoas atocarem da mesma maneira, e o enlutado permanecer num 
estado depressivo, es-sa espécie de toque nesse lugar pode - e muitas vezes 
acontece - ficar ancoradaem seu estado depressivo. Então, muitos meses mais 
tarde, quando alguém tocá-la ali com o mesmo tipo de pressão, num contexto 
completamente diferente, issopode liberar a mesma sensação de pesar, e a pessoa 
nem mesmo saberá por queestá se sentindo assim. 

Você já teve experiência assim, quando de repente se sente deprimido e nemao 
menos sabe por quê? É provável que já tenha tido. Talvez não tenha nem repa¬ 
rado na música tocando baixo, ao fundo - uma música que você ligava a alguém 
a 
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quem amava muito, e que não está mais em sua vida. Ou talvez foi um certo 
olharque alguém lhe deu. Lembre-se, as âncoras funcionam sem nossa atenção 
cons-ciente. 

Deixe-me dar-lhe umas poucas técnicas para controlar âncoras negativas.Uma é 
disparar âncoras opostas ao mesmo tempo. Peguemos aquela sensação depesar 
ancorada, acionada no funeral. Se ela está ancorada na parte superior deseu 
braço esquerdo, um jeito de lidar com ela é ancorar uma sensação oposta -suas 
sensações mais poderosas e ricas de recursos - no mesmo lugar, no seubraço 
direito. Se você acionar ambas as âncoras ao mesmo tempo, descobrirá 
queacontece uma coisa notável. O cérebro conecta as duas em seu sistema 
nervoso;então, a qualquer hora que qualquer âncora for tocada, ela tem uma 
escolha deduas reações. E o cérebro quase sempre escolherá a reação mais 
positiva. Ou elao porá num estado positivo, ou irá para um estado neutro (no 
qual ambas as ânco-ras se cancelam). 

A ancoragem é importante se você deseja desenvolver um 
relacionamentoduradouro e íntimo. Minha esposa Becky e eu, por exemplo, 
viajamos muito juntos,compartilhando essas idéias com as pessoas, por todo o 
país. Entramos freqüen-temente em estados poderosos positivos, e sempre 
estamos nos olhando ou to-cando durante essas experiências importantes. Como 
resultado, nosso relaciona-mento está cheio de âncoras positivas - toda vez que 
nos olhamos no rosto, todosesses momentos poderosos, amorosos, felizes são 
acionados. Em contraste,quando um relacionamento chega ao ponto de dois 
companheiros não se suporta-rem mais, a razão, muitas vezes, são as âncoras 
negativas. Há um período emmuitos relacionamentos em que um casal pode ter 
mais experiências negativas doque positivas. Se eles se vêem um ao outro 
firmemente, enquanto estão nessesestados, as sensações ficam vinculadas; 
algumas vezes só de olharem um ao ou-tro, ficam querendo se separar. Isso 
acontece especialmente se um casal começaa brigar muito, e se, durante estes 
estados de zanga, cada um diz coisas destina-das a magoar ou ofender o outro. 
(Lembre-se de usar os padrões de interrupção !)Esses estados intensos ficam 
ligados ao rosto da outra pessoa. Depois de poucotempo, cada um deles quer 
estar com outra pessoa, talvez alguém novo, alguémque represente só 
experiências positivas associadas. 

Becky e eu tivemos uma experiência como essa quando nos registramos 



numhotel, tarde da noite. Não havia boy ou camareiro na frente do hotel; 
portanto, pe-dimos ao homem da recepção que fizesse o camareiro estacionar e 
pedisse aoboy que subisse as malas. O homem disse que não havia problemas. 
Daí, subimospara nosso quarto e começamos a relaxar. Passou uma hora e nossas 
malas ain-da não haviam chegado: descemos, então. Para encurtar a história, 
tudo o que tí-nhamos tinha sido roubado - nossos cartões de crédito, passaportes, 
e um vultosocashier check, que eu já tinha assinado. Tínhamos nos preparado 
para uma via-gem de duas semanas. Pode imaginar em que estado fiquei. 
Enquanto sentia essaraiva, ficava olhando para Becky e ela também estava 
brava. Cerca de quinze mi-nutos depois, compreendi que ficar perturbado não 
iria mudar nada, e uma vez queacredito que nada acontece por acaso, tinha de 
haver algum benefício naquilo.Portanto, mudei meu estado e estava me sentindo 
bem outra vez. Mas, dez minu-tos depois olhei para Becky, e quando o fiz, 
comecei a sentir raiva pelas coisasque ela não havia feito naquele dia. 
Certamente, eu não estava me sentindo atraí-do por ela. Parei, então, e perguntei- 
me. “O que está acontecendo aqui?" Compre- 
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endi que tinha vinculado todos os meus sentimentos negativos, por ter 
perdidonossas coisas, a Becky, apesar de ela não ter nada com aquilo. Olhar para 
ela fa-zia com que eu me sentisse desprezível. Quando lhe contei o que estava 
suce-dendo, percebemos que ela também estava sentindo a mesma coisa em 
relação amim. Por conseguinte, o que fizemos? Simplesmente deixamos cair as 
âncoras.Começamos a fazer algumas coisas excitantes positivas, um com o 
outro, coisasque em dez minutos nos puseram num estado ótimo, enquanto nos 
olhávamos norosto. 

Virgínia Satir, a mundialmente famosa conselheira familiar e conjugal, usa an¬ 
coragem o tempo todo, em seu trabalho. Seus resultados são relevantes. Ao mo- 
delá-la, Bandler e Grinder notaram a diferença entre seu estilo e o dos 
terapeutasfamiliares tradicionais. Quando um casal se apresenta para terapia, 
muitos tera-peutas acreditam que o problema básico seja a emoção e raiva 
reprimidas que ocasal sente um pelo outro, e que contar ao outro exatamente 
como se sente, todasas coisas de que têm raiva, os ajudará. Você pode imaginar o 
que muitas vezesacontece quando eles começam a dizer todas as coisas de que 
têm raiva. Se oterapeuta os encoraja a libertar as mensagens de raiva com força e 
vigor, eles cri-am âncoras negativas até mais fortes, ligadas só à vista do rosto, 
um do outro. 



Com certeza expressar esses sentimentos pode ajudar, se as pessoas osmanteve 
dentro de si durante um longo tempo. E, mesmo acreditando que contar averdade 
num relacionamento é necessário para o sucesso, eu questiono os efeitosdas 
âncoras negativas que esse processo possa criar. Todos nós tivemos discus-sões, 
onde começamos a dizer coisas que não são realmente o que significam;quanto 
mais dizemos, pior fica. Assim, quando uma pessoa sabe quais são seus"reais" 
sentimentos? Há um número regular de desvantagens em se pôr num esta-do 
negativo antes de comunicar sentimentos a uma pessoa amada. Em vez de fa-zê- 
los gritarem um com o outro, Virginia Satir faz com que seus pacientes olhem-se 
como fizeram quando se apaixonaram. Ela lhes pede que se falem como o fize¬ 
ram quando se apaixonaram. Sugere empilhar âncoras positivas, a fim de que 
aose olharem no rosto sintam-se muito bem. A partir desse estado eles podem 
resol-ver seus problemas através de uma comunicação clara, sem ferir os 
sentimentosum do outro. De fato, eles se tratam com muito mais carinho e se 
estabelece umnovo padrão, uma nova maneira de resolver os problemas no 
futuro. 

Deixe-me dar-lhe outro poderoso instrumento para lidar com âncoras negati-vas. 
Primeiro, vamos criar uma âncora positiva e de recurso poderoso. É 
sempremelhor começar com a positiva do que com a negativa, pois se a negativa 
tornar-se difícil de se lidar sempre temos um instrumento para nos ajudar a sair 
daqueleestado rápida e facilmente. 

Quero que você pense na experiência positiva mais poderosa que teve em to-da 
sua vida. Ponha essa experiência e suas sensações na sua mão direita. Imagi-ne- 
se fazendo isso e sinta como é tê-la na sua mão direita. Pense numa época emque 
se sentiu totalmente orgulhoso de alguma coisa que fizera, e coloque essa ex¬ 
periência e sensação também na sua mão direita. Agora pense numa ocasião 
emque se sentiu poderoso, positivo, com sentimentos amorosos e coloque-os 
tambémna sua mão direita, e sinta como se eles estivessem lá. Lembre-se de uma 
épocaem que você vivia rindo. Pegue essa experiência e coloque-a também na 
sua mãodireita, e repare como ela se sente com todos aqueles sentimentos 
amorosos, po-sitivos e poderosos. Agora repare que cor esses sentimentos 
amorosos criaram 
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juntos em sua mão direita. Anote a cor que primeiro veio à sua mente. Repare 
queforma eles criaram juntos. Se tivesse de lhes dar um som, como soariam 



todos e-les? Qual é a textura de todas essas sensações juntas em sua mão? Se 
todas elasfalassem juntas para lhe fazer uma poderosa declaração positiva, qual 
seria? A-precie todas essas sensações, e então feche sua mão direita e deixe-os 
ficar lá. 

Agora abra sua mão esquerda e coloque nela uma experiência negativa, frus¬ 
trante, depressiva, ou de raiva, alguma coisa que está aborrecendo-o. Talvez al¬ 
guma coisa da qual tenha medo, que o preocupe. Coloque-a na sua mão esquer¬ 
da. Não há necessidade de senti-la dentro de você. Esteja certo de ter se dissocia¬ 
do dela. Simplesmente está lá, na sua mão esquerda. Agora quero que se 
torneconsciente de suas submodalidades. Qual a cor que essa situação cria em 
suamão esquerda? Se você não vê uma cor ou não tem uma sensação na hora, 
ajacomo se tivesse. Que cor seria, se tivesse uma? Percorra as outras 
submodalida-des. Qual a forma? Parece leve ou pesada? Qual é a textura dela? 
Que som elafaz? Se ela fosse lhe dizer uma sentença, o que diria? Como é a 
textura? 

Agora vamos fazer o que é chamado "deixar cair âncoras". Você pode 
brincarcom isso, de qualquer maneira que lhe pareça natural. Uma abordagem 
seria to-mar a cor na sua mão direita, positiva, e fazer de conta que é um líquido, 
e derra-má-lo na sua mão esquerda num ritmo bem rápido, fazendo ruídos 
engraçados ese divertindo enquanto faz isso. Faça-o até que a âncora negativa na 
sua mão es-querda esteja da cor da experiência positiva da direita. 

A seguir pegue o som que sua mão esquerda estava fazendo e jogue-o nasua mão 
direita. Repare o que sua mão direita faz com ele. Agora pegue as sensa-ções de 
sua mão direita e derrame-as sobre sua esquerda reparando o que elasfazem para 
a sua mão esquerda assim que entram lá. Junte sua mãos, como ba-tendo palmas, 
e continue mantendo-as assim por uns momentos até que se sintamequilibradas. 
Agora a cor na sua mão direita e esquerda deve ser a mesma - assensações 
devem ser similares. 

Quando terminar, veja como se sente sobre a experiência que está na 
mãoesquerda. É bem provável que você acabou com todo o poder que ela tinha 
paraaborrecê-lo. Se não acabou, tente o exercício outra vez. Faça-o com 
submodalida-des diferentes em um sentido mais ativo de brincadeira. Depois de 
uma ou duasvezes, qualquer pessoa pode anular completamente o poder de 
alguma coisa quecostumava ser uma forte âncora negativa. Você pode agora 
sentir-se bem a esserespeito ou, pelo menos, ter sensações neutras sobre a 



experiencia. 


Você pode usar esse mesmo processo se estiver aborrecido com alguém equiser 
mudar seus sentimentos sobre ele. Pode imaginar o rosto de alguém dequem 
realmente gosta em sua mão direita e o rosto de alguém de quem não gostamuito 
na esquerda. Comece olhando para a pessoa de quem não gosta, então pa-ra a 
pessoa de quem gosta, a pessoa de quem não gosta, a pessoa de quem gos-ta. 
Faça isso cada vez mais rapidamente, não mais dizendo de quem você gostaou 
não gosta. Junte suas mãos, respire, espere um momento. Agora pense napessoa 
de quem não gosta. Você deve gostar dela ou, pelo menos, sentir-se bema 
respeito. A beleza desse exercício é que pode ser feito em questão de momentos- 
e pode mudar seus sentimentos sobre quase tudo!. Fiz esse procedimento detrês 
minutos recentemente num seminário, com um grupo. Uma mulher do grupopôs 
em sua mão direita alguém de quem realmente gostava, e na esquerda pôs orosto 
de seu pai, com quem não falava há quase dez anos. Desta forma, ela foi 
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capaz de neutralizar seus sentimentos negativos sobre seu pai. Ligou para ele na¬ 
quela noite e conversaram até quatro horas da manhã, e depois disso tornaram 
adesenvolver seu relacionamento. 

É importante que compreendamos o poder de nossas ações em ancorar cri-anças. 
Por exemplo, meu filho Joshua foi um dia à escola, e um grupo de pessoasbem- 
intencionadas fez uma apresentação para as crianças sobre não aceitar caro-nas 
de estranhos - uma mensagem admirável e importante. Eu gostei de meu filhoter 
sido reforçado a respeito. O problema foi a maneira como a mensagem 
foitransmitida. O grupo mostrou uma série de slides, muito parecidos com 
aquelesrepulsivos mostrados para adultos que vão para a auto-escola. Mostraram 
postersde crianças desaparecidas. Mostraram até os corpos de criancinhas sendo 
retira-das de valas. Crianças, diziam eles, que aceitam caronas de estranhos 
podem a-cabar assim. Obviamente essa era uma grande motivação para a 
estratégia de a-fastar-se. 

Os resultados, no entanto, foram bastante destrutivos, pelo menos para meufilho, 
e posso supor que para outras crianças também. O que eles fizeram foi o e- 
quivalente a instalar uma fobia. Meu filho tinha agora aquelas figuras grandes, 
bri-lhantes, ensanguentadas, associadas com a volta para casa. Naquele dia 
recusou-se a voltar andando e tivemos de ir buscá-lo na escola. Nos dois ou três 



dias se-guintes ele acordou à noite com pesadelos e recusava-se a ir a pé para a 
escola,com a irmã. Felizmente, eu conheço os princípios do que cria e afeta o 
comporta-mento humano. Eu tinha estado fora da cidade e, quando soube da 
situação, fizuma série de quedas de âncoras e uma cura de fobia pelo telefone. 

No dia seguin-te ele foi a pé para a escola, sozinho, confiante, forte e cheio de 
recursos. Ele nãoiria ser imprudente - sabia o que evitar, o que fazer para cuidar 
de si mesmo. Atéagora ele está fortalecido para viver sua vida da maneira que 
quer, sem viver commedo. 

As pessoas que fizeram a apresentação tinham a melhor das intenções. 
Noentanto, sinceridade não garante que não resultarão danos de uma falta de 
enten-dimento sobre os efeitos da ancoragem. Preste atenção no efeito que está 
cau-sando nas pessoas - especialmente nos pequeninos! 

Façamos um último exercício. Ponha-se naquele estado poderoso e cheio 
derecursos e escolha a cor que seja a de mais recursos para você. Faça a 
mesmacoisa com uma forma, um som e uma sensação que você associaria ao seu 
estadomais poderoso e cheio de recursos. Pense agora numa frase que você diria 
quan-do estivesse se sentindo mais feliz, mais centralizada e mais forte, como 
nunca sesentiu antes. A seguir, pense numa experiência desagradável, uma 
pessoa queseja uma âncora negativa, alguma coisa de que tenha medo. Em sua 
mente, po-nha aquela forma positiva em volta da experiência negativa. Faça isso 
com a com-pleta crença de que pode capturar a sensação negativa dentro da 
forma. Pegueentão sua cor cheia de recursos e fisicamente atire-a por sobre toda 
a âncora ne-gativa, com uma força tal que a âncora se dissolva. Ouça o som e 
sinta a sensa-ção que ocorre quando está totalmente rico de recursos. Por fim, 
diga a coisa quevocê diria em seu estado mais poderoso. Enquanto a âncora 
negativa dissolve-senuma névoa de sua cor favorita, diga a coisa que acentua seu 
poder. Como sesente agora sobre a situação negativa? É provável que ache 
difícil imaginar queaquilo possa tê-lo aborrecido tanto antes. Faça isso com três 
outras experiências,e então faça-o com mais alguém. 
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Poder Sem Limites Anthony Robbins 

Se você só estiver lendo o livro, esses exercícios poderão lhe parecer estra-nhos 
e tolos. Mas, se os fizer, será capaz de ver o incrível poder que têm. Esta é 
achave componente do sucesso: a capacidade de eliminar de seu próprio 



ambienteacionadores que tendem a pô-lo em estados negativos ou pobres de 
recursos, en-quanto instala outros positivos em si e em outros. Uma das maneiras 
de fazer issoé elaborar uma relação de âncoras importantes - positivas e 
negativas - em suavida. Anote se são primariamente acionadas por estímulos 
visuais, auditivos oucinestésicos. Uma vez que sabe o que são suas âncoras, você 
deve seguir, dei-xando cair as negativas e fazendo o melhor uso das positivas. 

Pense no bem que pode fazer ao aprender como ancorar aqueles estadospositivos 
efetivamente, não só em você mas também nos outros. Já pensou se vo-cê 
falasse com seus associados, deixasse-os com uma estrutura mental motivadae 
otimista, e ancorasse isso com um toque, expressão ou tom de voz que 
pudesserepetir no futuro? Depois de um tempo, ancorando aqueles estados 
mentais positi-vos diversas vezes, você poderia invocar aquela espécie de 
motivação intensa, aqualquer hora. Seus trabalhos seriam mais 
recompensadores, a empresa mais lu-crativa, e todos seriam muito mais felizes. 
Pense no poder que poderia ter em suaprópria vida, se pudesse pegar as coisas 
que costumavam aborrecê-lo e fazer comque elas o fizessem sentir-se bem ou 
cheio de recursos, o bastante para mudá-las.Você tem poder para fazê-lo. 

Vou deixá-lo com um pensamento final, não só sobre ancoragem, mas sobretodas 
as técnicas que aprendeu até agora. Há uma incrível sinergia, um 
sentido"processional", seqüencial, que surge do domínio de qualquer dessas 
técnicas. As-sim como uma pedra atirada numa lagoa calma forma um padrão de 
ondulações, osucesso com qualquer dessas técnicas gera mais e mais sucesso. 
Você já deve teruma percepção forte e clara de como elas são poderosas. Minha 
esperança é quevocê as use não só hoje, mas, continuamente, em sua vida. 

Assim como as ânco-ras empilhadas em minha postura de caratê ficam mais 
poderosas cada vez queas uso, você aumentará seu poder pessoal com cada 
técnica que aprende, dominae usa. 

Há um filtro para experiências humanas que afeta como nos sentimos sobretudo 
que fazemos ou não fazemos em nossas vidas. Esses filtros afetam a anco-ragem 
e tudo o mais de que já falamos neste livro. Estou falando de liderança. 
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PARTE III 

LIDERANÇA: O DESAFIO DA EXCELÊNCIA 
18. AVALIAR HIERARQUIAS: 

O JULGAMENTO FINAL DO SUCESSO 

"Um músico deve fazer música, um artista deve pintar, um poeta deve escre-ver, 
se for para estar em paz consigo mesmo no fim". - Abraham Maslow 

Todo sistema complexo, seja uma ferramenta industrial, ou um computador 
ouum ser humano, tem de ser congruente. Suas partes têm de trabalhar juntas; 
cadaação tem de apoiar uma outra ação, se é para trabalhar em nível alto. Se as 
partesde uma máquina tentam ir em duas direções diferentes ao mesmo tempo, a 
má-quina sai de sincronia e pode acabar quebrando. 

É assim também com os seres humanos. Podemos aprender a produzir osmais 
efetivos comportamentos, mas se esses comportamentos não apoiam nossasmais 
profundas necessidades e desejos, se esses comportamentos infringem ou-tras 
coisas que são importantes para nós, então temos conflitos interiores, e nosfalta a 
congruência necessária para um sucesso em larga escala. Se uma pessoaestá 
conseguindo uma coisa, mas vagamente quer alguma outra, ela não será to¬ 
talmente feliz ou realizada. Ou se uma pessoa alcança uma meta mas, a fim 
defazê-lo, violou sua própria crença sobre o que é certo e errado, então resulta 
con-fusão. A fim de realmente mudarmos, avançarmos e prosperarmos, 
precisamosnos tornar muito conscientes das regras que temos para nós e para os 
outros, e decomo realmente medimos, ou julgamos, o sucesso ou fracasso. Caso 
contrário po-demos ter tudo e ainda nos sentirmos nada. Esse é o poder do 
elemento final ecrítico, chamado valor. 

O que são valores? São simplesmente suas próprias crenças, pessoais e in¬ 
dividuais, sobre o que é mais importante para você. Seus valores são seus siste¬ 
mas de crenças sobre certo, errado, bom e mau. Maslow fala sobre artistas, mas 
aquestão é universal. Nossos valores são as coisas que todos nós 
fundamentalmen-te precisamos para seguirmos em frente. Se não os temos, não 



nos sentiremoscompletos e realizados. Essa sensação de congruência, ou 
totalidade e unidade,vem da compreensão de que estamos satisfazendo nossos 
valores com nossocomportamento presente. Eles até determinam do que você 
deve se afastar. Elesgovernam todo o seu estilo de vida. Eles determinam como 
você reagirá a qual-quer experiência na vida. Eles são muito parecidos com o 
sistema operacional deum computador. Você pode colocar qualquer programa 
que queira, mas se o com-putador vai aceitar o programa, ou se vai usá-lo ou 
não, só depende de como osistema operacional foi programado pela fábrica. 
Valores são como o sistema ope-racional do julgamento no cérebro humano. 

O impacto de seus valores é sem fim: no que você veste e o que dirige paraonde 
mora, com quem você se casa (se casar) ou como educa seus filhos, nosmotivos 
que o levaram a escolher o que faz para viver. Eles são a base que definenossas 
reações a qualquer situação dada na vida. São a chave máxima para com- 
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preender e prognosticar seus próprios comportamentos assim como os comporta¬ 
mentos dos outros - a chave mestra que libera a magia interior. 

Mas, de onde vêm eles, esses poderosos ensinamentos sobre o certo e o er-rado, 
bom e mau, o que fazer e o que não fazer? Uma vez que os valores são es¬ 
pecíficos, altamente emocionais, crenças associadas, eles vêm de algumas 
dasmesmas origens que discutimos antes, no capítulo sobre crenças. Seu 
ambientedesempenha um papel, começando quando você era um bebê. Seu pai e 
sua mãe,especialmente em famílias tradicionais, desempenharam o papel 
principal ao pro-gramarem a maioria de seus valores originais. Constantemente 
eles expressaramseus valores, dizendo-lhe o que queriam ou não queriam que 
você fizesse, disses-se e acreditasse. Se você aceitava seus valores, era 
recompensado; você era umbom menino ou menina. Se você os rejeitava, ficava 
em apuros, você era um maumenino. Em algumas famílias, se você continuava a 
rejeitar os valores de seuspais, era punido. 

De fato, a maioria de nossos valores tem sido programada através dessa téc-nica 
de recompensa-punição. Quando você ficou mais velho, os grupos de compa¬ 
nheiros foram outra fonte de valores. Quando se encontrou com outros garotos 
narua pela primeira vez, eles podiam ter valores diferentes dos seus. Misturou 
osseus valores com os deles, ou pode ter alterado os seus, porque se não o 
fizesse,eles poderiam bater em você ou - pior - não brincar com você! Através de 



sua vida,você foi constantemente criando novos valores ou misturando, ou 
instalando osseus próprios nos outros. Também, pela sua vida afora, você teve 
heróis ou talvezanti-heróis. E, por admirar seus feitos, você tenta igualar-se a 
quem pensa que e-les são. Muitos garotos começaram com drogas porque seus 
ídolos, cuja músicaeles amavam, pareciam valorizar as drogas. Felizmente, hoje, 
muitos desses ído-los - compreendendo suas responsabilidades e oportunidades 
como figuras públi-cas para moldar os valores de um grande número de pessoas 
- estão deixandoclaro que não usam ou apoiam o uso de drogas. Muitos artistas 
estão deixandoclaro que são por uma mudança positiva no mundo. Isso é moldar 
os valores deuma porção de pessoas. Compreendendo o poder da mídia, para 
levantar dinheiropara alimentar pessoas famintas, Bob Geldoff (das famosas 
Live Aid e Band Aidjliberou os valores de outros artistas poderosos. Através de 
seus esforços conjun-tos e exemplo, ajudaram a fortalecer o valor de dar e de se 
compadecer dos ou-tros. Muitas pessoas que não tinham esse valor como de 
grande importância emsuas vidas, mudaram seus comportamentos quando viram 
seus ídolos - Bruce S-pringsteen, Michael Jackson, Kenny Rogers, Bob Dylan, 
Stevie Wonder, DianaRoss, Lionel Richie e outros - dizendo-lhes direta e 
diariamente através de suasmúsicas e vídeos que estão morrendo pessoas e que 
temos que fazer alguma coi-sa! No próximo capítulo, olharemos mais de perto a 
criação de tendências. Por ora,compreenda o poder que a mídia tem, para dirigir 
e criar valores e comportamen-tos. 

A formação de valores não termina com heróis. Também acontece no traba-lho, 
onde vigora o mesmo sistema de punição e recompensa. Para trabalhar 
paraalguém e subir na empresa, você adota alguns de seus valores. Se você não 
com-partilha os valores do seu chefe, as promoções poderão ser impossíveis. E, 
paracomeçar, se você não compartilha com os valores da companhia, será 
insuportá-vel. Os professores em nosso sistema escolar estão sempre 
expressando seus 
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valores, e muitas vezes inconscientemente usam o mesmo sistema de punição- 
recompensa para assegurar sua adoção. 

Nossos valores também mudam, quando mudamos as metas ou a 
imagemprópria. Se você estabeleceu a meta de ser o número um da empresa, 
quando a-tingi-la estará ganhando mais dinheiro e esperando coisas diferentes 
dos outros.Seus valores de como vai ter de trabalhar daqui para a frente também 



mudam. Oque você acha de um belo carro, será bastante diferente. Até as 
pessoas comquem passa o tempo podem também mudar para combinar com a 
sua "nova" auto-imagem. Em vez de ir tomar uma cerveja com os amigos, você 
poderá estar bebe-ricando uma Perrier com as três outras pessoas em seu 
escritório que estão plane-jando expansão. 

Qual o seu impulso, aonde vai, quem são os seus amigos, o que você faz, tu-do 
reflete sua auto-identificação. Eles podem envolver o que o psicólogo 
industrialdr. Robert McMurray chamou de símbolos do ego invertido, que 
também demons-tram valores. Por exemplo, o fato de alguém dirigir um carro 
barato, não significaque ele não se tenha em alta consideração, ou que o preço da 
gasolina é um valorimportante. Porém, ele pode querer mostrar que está acima 
da tendência comumda humanidade ao adotar símbolos incongruentes. Um 
cientista ou empresário al-tamente educados, que tenham um salário bastante 
substancial, podem quererprovar para si mesmos e para outros como são 
diferentes ao dirigirem um carrobarato e super-econômico. O multimilionário, 
que mora numa cabana, pode valori-zar a perda de espaço, ou pode querer 
demonstrar seus únicos valores para si epara os outros. 

Portanto, acho que você pode ver como é importante descobrirmos quais sãoos 
nossos valores. O desafio para a maioria das pessoas é que muitos desses va¬ 
lores são inconscientes. Muitas vezes as pessoas não sabem por que fazem 
certascoisas - elas só sentem que têm de fazê-las. As pessoas sentem-se muito 
pouco àvontade e desconfiadas em relação a indivíduos que têm valores 
diferentes dosseus. Muitos dos conflitos que as pessoas têm na vida resultam de 
valores confli-tantes. Assim como isso é verdade numa escala local, também o é 
em escala in-ternacional. Quase toda guerra é uma guerra sobre valores. Veja o 
Oriente Médio, Coréia, Vietnã e outros. E o que acontece quando um país 
conquista o outro? Osconquistadores começam a converter a cultura para seus 
próprios valores. 

Não são só os países diferentes que têm valores diferentes, pessoas diferen-tes 
que têm valores diferentes, mas cada indivíduo pensa que alguns valores sãomais 
importantes do que outros. Quase todos nós temos uma meta final - coisasque 
são para nós importantes, acima de qualquer coisa. Para algumas pessoasisso é 
honestidade; para outras é amizade. Algumas pessoas podem mentir 
paraproteger um amigo, mesmo que a honestidade seja importante para ela. 

Como po-dem elas fazer isso? Porque a amizade está mais alto, na sua escala de 
importân-cias (hierarquia de valores), do que a honestidade, nesse contexto. 



Você pode co-locar um alto valor pessoal no sucesso de sua firma, mas também 
em ter uma vidaem família. Assim surgem os conflitos: você prometeu estar com 
sua família certanoite e então surge uma reunião de negócios. O que você 
escolherá para fazerdepende do que colocar como seu valor mais alto, naquela 
hora. Assim, em vez dedizer que é ruim gastar o tempo com negócios, e não com 
sua família, ou vice-versa, descubra quais são seus valores verdadeiros. Então, 
pela primeira vez emsua vida, você compreenderá por que faz certas coisas, ou 
por que outras pessoas 
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fazem o que fazem. Os valores são um dos mais importantes instrumentos 
paradescobrir como uma pessoa trabalha. 

Para lidar efetivamente com pessoas, precisamos saber o que é mais impor-tante 
para elas, especificamente qual é sua hierarquia de valores. Uma pessoa po-de 
ter grande dificuldade em compreender motivações ou comportamentos 
básicosde outras pessoas, a menos que compreenda a importância relativa dos 
valores.Uma vez que compreenda, pode virtualmente antecipar como irão reagir 
a algumconjunto específico de circunstâncias. Uma vez que saiba sua própria 
hierarquiade valores, você pode ficar fortalecido para resolver qualquer 
relacionamento ourepresentação interior que seja conflitante para você. 

Não existe sucesso real, exceto em manter-se com seus valores básicos. Al¬ 
gumas vezes é uma questão de aprender como conciliar entre valores 
existentesque estão em conflito. Se uma pessoa está tendo problemas num 
trabalho alta-mente remunerado, e um de seus principais valores é que dinheiro é 
nocivo, não ésuficiente concentrar-se no trabalho. O problema está no nível mais 
alto de valoresconflitantes. Se uma pessoa não pode concentrar-se no trabalho 
porque seu valormais alto é a família e ela está passando o tempo todo no 
serviço, você tem de re-correr ao conflito interior e ao sentimento de 
incongruência que ele produz. Rees-truturar e encontrar a intenção é o remédio. 
Você pode ter um bilhão de dólares,mas, se a vida que você leva entra em 
conflito com seus valores, você não seráfeliz. Vemos isso freqüentemente. 
Pessoas com dinheiro e poder levam vidas po-bres. No outro lado, você pode ser 
pobre como um rato de igreja financeiramente,mas, se a vida que leva está de 
acordo com seus valores, você se sentirá realiza-do. 

Não é uma questão de quais valores são certos ou errados. Não pretendo im-por 



meus valores a você. É importante saber quais são os seus valores, a fim deque 
possa dirigir, motivar e apoiar-se no nível mais amplo. Todos temos um 
valormaior, uma coisa que mais desejamos em qualquer situação, quer seja um 
relacio-namento ou um trabalho. Pode ser liberdade, pode ser amor, pode ser 
excitaçãoou pode ser segurança. Provavelmente você lê esta lista e diz consigo 
mesmo: "Euquero todas estas coisas". A maioria de nós também. Mas colocamos 
um valor re-lativo nelas todas. O que uma pessoa mais quer de uma amizade é 
êxtase; outra,amor; uma terceira, comunicação honesta; uma quarta, a sensação 
de segurança. A maioria das pessoas são totalmente ignorantes de suas 
hierarquias ou daquelasdas pessoas que amam. Tem um senso vago de querer 
amor, ou desafio, ou êxta-se, mas não tem idéia de como essas peças se juntam. 
Essas distinções são abso-lutamente críticas. Determinam se as máximas 
necessidades da pessoa serão ounão encontradas. Você não pode satisfazer as 
necessidades de alguém se nãosouber quais são elas. Você não pode ajudar 
alguém a fazer o mesmo por você, enão pode lidar com seus próprios valores 
conflitantes, até compreender as hierar-quias nas quais elas estão interagindo. A 
primeira chave para compreender é de-tectá-las. 

Como você descobre a hierarquia de valores, sua ou de alguém mais? Primei-ro, 
você precisa colocar uma estrutura em volta dos valores que está procurando.Isto 
é, você precisa detectá-los num contexto específico. Eles são divididos 
emcompartimentos. Muitas vezes temos valores diferentes para relacionamentos 
oufamília. Você deve perguntar: "O que é mais importante para você numa 
relaçãopessoal?" A pessoa pode responder: "Os sentimentos de apoio". Então 
você pode 
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perguntar: "Por que é importante o apoio?" Ela pode responder: "Mostra que al¬ 
guém me ama". Você pode perguntar: "O que é tão importante quanto a 
alguémamar você?" Ela pode responder: "Isto cria sentimentos de alegria em 
mim". Conti-nuando a perguntar mais e mais: "O que é importante?" Você 
começa a desenvol-ver uma lista de valores. 

Então, para ter uma compreensão clara da hierarquia de valores de alguém,tudo 
que você precisa fazer é pegar esta lista de palavras e compará-las. Pergun-te: "O 
que é mais importante para você? Ser apoiada ou sentir alegria?" Se a res-posta 
é: "Sentir alegria", então é óbvio que a alegria está mais alta na hierarquia 
devalores. A seguir você perguntaria: "O que é mais importante para você, sentir 



ale-gria ou sentir-se amada?" Se a resposta é: "Sentir alegria", então, desses três 
valo-res, alegria é o número um. Pergunte então: "O que é mais importante para 
você?Sentir-se amada ou ser apoiada?" A pessoa pode olhar zombeteiramente e 
res-ponder: "Bem, ambas são importantes". Você replica: "Sim, mas qual é mais 
impor-tante: que alguém a ame ou que alguém a apóie?" Ela pode dizer: "Bem, é 
maisimportante que alguém me ame". Agora você sabe o segundo mais alto 
valor de-pois da alegria, seria amor, e o terceiro seria apoio. Você pode fazer isso 
com umalista de qualquer tamanho para compreender o que é mais importante 
para umapessoa e o peso relativo dos outros valores. A pessoa, nesse exemplo, 
pode sesentir bastante forte quanto a um relacionamento, mesmo que não se 
sinta apoia-da. Outra pessoa, no entanto, pode colocar apoio acima de amor (e 
você poderáse surpreender ao descobrir quantas pessoas o fazem). Essa pessoa 
não acredita-rá que alguém a ama a menos que ela a apóie, e não será suficiente 
sentir-se a-mada se não se sentir apoiada. 

As pessoas têm certos valores que, quando violados, fazem com que deixemum 
relacionamento. Por exemplo: se apoio for o número um na lista de valores 
deuma pessoa, mas ela não se sente apoiada, poderá terminar o relacionamento. 
Jáalguém que classifica apoio como terceiro, quarto ou quinto, e amor em 
primeiro,não deixará o relacionamento, não importa o que aconteça - enquanto 
se sentiramada. 

Estou certo de que você pode apresentar várias coisas que lhe são importan-tes 
num relacionamento íntimo. Fiz uma lista de algumas importantes, abaixo. 

Amor 

Êxtase 

Comunicação mútua 

Respeito 

Alegria 

Crescimento 

Apoio 


Desafio 



Criatividade 


Beleza 

Atração 

Unidade espiritual 
Liberdade 
Honestidade 
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Estes não são, em absoluto, todos os valores importantes que existem. Paravocê 
talvez haja outros mais importantes do que os relacionados aqui. Se você 
temalgum outro, escreve nesta página sem hesitar. 

Agora classifique-os segundo suas prioridades, atribuindo o número um aomais 
importante e o catorze ao menos importante. 

Você achou difícil? Se não formar uma hierarquia sistematicamente, arrumá- 
lapode tornar-se um tanto cansativo e confuso, conforme a lista aumenta. 

Assim,comparemos valores, uns com outros, para determinar quais são mais 
importantesdo que outros. Comece com os dois primeiros da lista: "O que é mais 
importantepara você - amor ou êxtase?" Se a resposta for amor, ele é mais 
importante do quecomunicação mútua? Você precisa percorrer a lista toda e ver 
se alguma coisa émais importante do que o valor com o qual começou. Se não, 
amor está no alto dahierarquia. Agora, vá para a palavra seguinte da lista. O que 
significa mais paravocê: "Êxtase ou comunicação mútua?" Se a resposta é 
êxtase, continue descendoa lista, comparando-a à palavra seguinte. Se a qualquer 
hora outra escolha é pre-ferida à escolha inicial (neste caso, êxtase), comece 
fazendo as comparações parao valor. 

Por exemplo: se comunicação mútua está mais valorizada do que êxtase, vo-cê 
deve então continuar com a pergunta: "O que é mais importante, 
comunicaçãomútua ou respeito?" Se ainda for comunicação mútua, então 
pergunte: "Comunica-ção mútua ou alegria?" Se nenhum valor for considerado 
mais importante do quecomunicação mútua, ele é o segundo na hierarquia. Se 
outro valor for consideradomais importante, você compara os valores 



remanescentes com ele até completar alista. 


Se você, por exemplo, comparou comunicação mútua com todas as palavrasdeste 
exemplo e chegou ao último valor da lista, honestidade, e verificou ser 
maisimportante do que comunicação mútua, então você não tem de compará-lo 
comcriatividade, uma vez que criatividade não é tão importante como 
comunicação mú-tua. Assim, sabemos que, desde que honestidade é mais 
importante do que comu-nicação mútua, ela será também mais alta do que 
criatividade ou qualquer outrapalavra na lista, já abaixo de comunicação mútua. 
Para completar a hierarquia, re-pita esse processo através da lista toda. 

Como verá, classificá-los nem sempre é um processo fácil. Alguns desses va¬ 
lores têm diferenças muito pequenas, que não estamos acostumados a fazer. Se 
adecisão não for clara, torne as diferenças mais específicas. Você pode 
perguntar:"O que é mais importante, êxtase ou crescimento?" Uma pessoa pode 
responder:"Bem, se estou crescendo, eu tenho êxtase". Então você precisa 
perguntar: "O quesignifica êxtase para você? O que crescimento significa para 
você?" Se a respostafor: "Êxtase significa sentir uma sensação total de alegria 
pessoal, e crescimento significa superar obstáculos", então você pode perguntar: 
"O que é mais importan-te, superar obstáculos ou sentir uma sensação total de 
alegria?" Isso tornará a de-cisão mais fácil. 

Se as diferenças ainda não estiverem claras, pergunte o que aconteceria se você 
excluísse um valor: "Se você nunca pudesse ficar extasiado mas pudessecrescer, 
seria essa sua escolha, ou se você nunca pudesse crescer mas pudesseficar 
extasiado, qual delas você preferiria?" Isso, em geral, proporciona a informa-ção 
necessária para distinguir qual valor é mais importante. 
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Definir uma de suas próprias hierarquias de valores é um dos mais 
valiososexercícios que você pode fazer neste livro. Pare um pouco para decidir o 
que de-seja de um relacionamento. Você deve fazer a mesma coisa com sua 
parceira, seestiver com um relacionamento agora. Vocês dois desenvolverão uma 
nova cons-ciência das mais profundas necessidades um do outro. Faça uma lista 
de todas ascoisas que são mais importantes para você num relacionamento - por 
exemplo,atração, alegria, excitação e respeito. Para aumentar esta lista, você 
deve pergun-tar: “Por que o respeito é importante?” E sua parceira pode dizer: 

"É a coisa maisimportante num relacionamento". Portanto, você já tem o valor 



número um. Ou suaparceira pode dizer: “Quando me sinto respeitada, sinto-me 
unida à outra pessoa".Logo, você tem outra palavra, união. Você pode perguntar: 
"Qual a importância daunião?" E sua parceira pode dizer: "Se eu me sinto unida 
a outra pessoa, eu mesinto amada por ela". Então você pode perguntar: "Por que 
é importante o amor?"Continue dessa maneira para desenvolver uma lista de 
palavras, até que fique sa-tisfeito por estabelecer a maioria dos principais valores 
que são importantes paravocê num relacionamento. Agora, crie uma hierarquia 
de importância usando atécnica descrita acima. Compare sistematicamente cada 
valor até que tenha umahierarquia clara, que lhe pareça certa. 

Após ter criado uma hierarquia de valores para seus relacionamentos pesso-ais, 
faça a mesma coisa com seu ambiente de trabalho. Crie o contexto de trabalhoe 
pergunte: "O que é importante para mim, no trabalho?" Você poderia dizer, 
criati-vidade. A questão óbvia seguinte seria: "O que é importante sobre 
criatividade?" epoderia responder: "Quando sou criativo, sinto que cresço". E 
então: "O que é im-portante sobre crescer?" Continue daí. Se você for pai ou 
mãe, sugiro fazer omesmo com seus filhos. Descobrindo coisas que 
verdadeiramente os motivam, vo-cê estará com instrumentos únicos e efetivos 
para criá-los melhor. 

O que descobriu? Como se sente sobre a lista que criou? Na sua opinião elaé 
correta? Se não for, faça comparações adicionais até que sinta que está 
certa.Muitas pessoas ficam surpresas ao descobrirem seus valores mais altos. No 
entan-to, tornando-se conscientemente informadas de suas hierarquias de 
valores, elascomeçam a entender por que fazem o que fazem. Em 
relacionamentos pessoais,ou no trabalho, você pode expressar o que lhe é mais 
importante, agora que já sa-be quais são seus valores. E, conhecendo-os, pode 
começar a dirigir suas energi-as para alcançá-los. 

Elaborar uma hierarquia não é suficiente. Como veremos mais tarde, as pes-soas 
têm significados diferentes para uma mesma palavra, quando se trata de va-lores. 
Agora que você se tornou consciente de sua hierarquia, aproveite para per-guntar 
o que ela significa. 

Se o valor primário num relacionamento é amor, você pode perguntar: "O quefaz 
sentir-se amado?" ou: "O que faz com que ame alguém?" ou: "Como sabequando 
não é amado?" Você deve fazer isso com a maior precisão possível, pelomenos 
com os quatro primeiros itens de sua hierarquia. A palavra sozinha 
"amor"provavelmente significa dúzias de coisas para você, e vale a pena 



descobrir quaissão. Não é um processo fácil, mas fazendo-o cuidadosamente, 
saberá mais sobresi mesmo, o que deseja de verdade e que evidência deve usar 
para saber se seusdesejos estão sendo satisfeitos. 

É claro que você não pode ir pela vida afora fazendo estudos completos 
dosvalores de todas as pessoas que conhece. O quão preciso e específico que 
você 
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quiser ser dependerá inteiramente de seu objetivo. Se for para ter um relaciona¬ 
mento que durará para sempre com sua esposa ou um filho, você quererá 
sabertudo que for possível sobre como funciona o cérebro dessas pessoas. Se 
você forum treinador tentando motivar um jogador ou um homem de negócios, 
tentandoavaliar um possível cliente, você ainda quereria conhecer os valores da 
pessoa,mas não com tanta profundidade. Você só está procurando vantagens 
grandes.Lembre-se: em qualquer relacionamento - seja intenso como entre pai e 
filho oucasual como dois vendedores que compartilham o mesmo telefone - você 
tem umcontrato, quer tenha sido verbalizado ou não. Ambos esperam certas 
coisas, umdo outro. Ambos julgam as ações e palavras do outro, pelo menos 
inconsciente-mente, por seus valores. Você pode muito bem ficar sabendo quais 
são esses va-lores e criar acordo a fim de que saiba com antecedência como seus 
comporta-mentos afetarão a ambos e quais são suas verdadeiras necessidades. 

Você pode detectar esses valores dominantes em conversa casual. Uma téc-nica 
simples, mas valiosa, é ouvir com atenção as palavras que as pessoas usam.As 
pessoas tendem a usar com frequência palavras-chave que demonstram quaissão 
os valores no alto de suas hierarquias. Duas pessoas podem compartilhar jun-tas 
uma experiência de êxtase. Uma pode delirar com ela, dizendo como deixousua 
criatividade ativa. A outra pode só ter ficado entusiasmada, e poderá dizer co-mo 
eram intensas as sensações compartilhadas. É provável que elas lhe derampistas 
fortes sobre seus valores mais altos e sobre o que você deve entender sequiser 
motivá-las ou excitá-las. 

Detecções de valores são importantes, tanto em negócios como na vida pes-soal. 
Há um valor maior, que todos procuram no trabalho. Fará uma pessoa entrarnum 
serviço, e se não satisfizer - ou se violado - fará com que ela o deixe. 
Paraalgumas pessoas, pode ser dinheiro. Se você os paga bem, você os manterá. 
Paramuitos outros, todavia, é alguma coisa mais. Pode ser criatividade, ou 



desafio, ouum senso de família. 

É crucial para os gerentes saber o valor mais alto na hierarquia de valores deseus 
empregados. Para descobrir, a primeira coisa a perguntar é: "O que faz comque 
você entre numa organização?" Digamos que o empregado responda: 
"Umambiente criativo". Você desenvolve uma lista sobre o que é importante 
pergun-tando: "O que mais o faria entrar?" Então você quereria saber, mesmo 
que todosos valores mais altos existam, o que o faria deixar o serviço. Suponha 
que a res-posta é: "Falta de confiança". Poderia continuar daí perguntando: 
"Mesmo que hajafalta de confiança, o que o faria ficar?" Algumas pessoas 
poderiam dizer que nuncaficariam numa organização com falta de confiança. Se 
dizem isso, esse é o maiorvalor para elas, a coisa que devem ter para permanecer 
num emprego. Alguémmais pode dizer que ficaria, mesmo que não houvesse 
confiança, se houvessechance de subir na organização. Continue perguntando e 
questionando até desco-brir as coisas que a pessoa tem de ter para permanecer 
feliz, e então saberá comantecedência o que a faria sair. As palavras que as 
pessoas usam são como su-per-âncoras - têm fortes associações emocionais. Para 
ser até mais efetivo, sejaclaro: "Como você saberia quando tem aquilo?" e: 
"Como você saberia quando nãotem aquilo?" Também é essencialmente 
importante notar o procedimento evidentede uma pessoa, para determinar como 
seu conceito de confiança difere do dela.Ela pode acreditar que só há confiança 
se nunca for questionada em suas deci-sões. Ela pode acreditar que há falta de 
confiança se a responsabilidade de seu 
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trabalho é mudada sem uma explicação clara para ela. É inestimável para um ge¬ 
rente compreender esses valores, e ser capaz de saber com antecedência, 
quandoestiver lidando com pessoas em qualquer situação dada. 

Há alguns gerentes que acreditam estarem sendo bons motivadores se forembons 
em seus próprios termos. Eles pensam: “Eu pago um bom salário a esse su-jeito, 
logo espero isso e isso em troca. Bem, de uma certa forma isso é verdade.Mas 
várias pessoas valorizam as coisas diferentemente. Para algumas, a coisamais 
importante é trabalhar com pessoas de quem gostamos. Quando essas pes-soas 
começam a sair, o emprego perde seu brilho. Alguns valorizam um senso 
decriatividade e excitação. Alguns valorizam outras coisas. Se você quiser 
gerenciarbem, precisa saber os valores supremos de um empregado, e como 
satisfazê-los. Se você não os proporcionar, o perderá, ou pelo menos nunca o terá 



trabalhandono auge de seu desempenho e gostando de seu trabalho. 


Isso tudo exige mais tempo e sensibilidade? Claro. Mas, se você valoriza 
aspessoas com quem trabalha, vale a pena - por você e por elas. Lembre-se de 
queos valores têm enorme poder emocional. Se você se afasta de seus valores e 
as-sume que está agindo certo no seu ponto de vista, provavelmente passará 
muitotempo sentindo-se amargo e traído. Se você puder resolver a diferença de 
valores,provavelmente terá associados, amigos e membros da família mais 
felizes - e vocêserá também mais feliz. Não é essencial na vida ter os mesmos 
valores de outrapessoa. Mas é essencial ser capaz de alinhar-se com outras 
pessoas, para enten-der quais são seus valores e para apoiá-los e trabalhar com 
eles. 

Os valores são os instrumentos de motivação mais poderosos que temos. 

Sequiser mudar um mau hábito, a mudança pode ser feita muito rapidamente se 
vocêvincular o sucesso da manutenção dessa mudança a altos valores. Sei de 
umamulher que colocou um valor extremamente alto no orgulho e no respeito. 
Assim, oque fez foi escrever um bilhete para as cinco pessoas que ela mais 
respeitava nomundo, dizendo que nunca mais fumaria, que tinha mais respeito 
pelo seu própriocorpo e pelo dos outros e não permitiria que isso acontecesse 
outra vez. Após terenviado as cartas, deixou de fumar. Houve muitas ocasiões 
quando, disse ela, te-ria dado qualquer coisa por um cigarro, mas seu orgulho 
nunca a deixou voltar a-trás. Era um valor mais importante do que a sensação de 
tirar baforadas de umcigarro. Hoje é ela uma saudável não fumante. Valores 
usados corretamente têmum grande poder para mudar nosso comportamento! 

Deixe-me compartilhar com vocês uma experiência recente que tive. 
Estavatrabalhando com um time de futebol de faculdade que tinha três zagueiros. 
Todostinham valores muito diferentes. Detectei seus valores simplesmente 
perguntandoa cada um por que era importante jogar futebol - o que isso dava a 
ele. Um disseque futebol era a maneira de fazer sua família ficar orgulhosa e 
glorificar Deus eJesus Cristo, nosso Salvador. O segundo disse que futebol era 
importante comouma expressão de poder, e que superar as próprias limitações, 
vencer e subjugaroutros eram os valores máximos para ele. O terceiro era um 
jovem do gueto quenão foi capaz de encontrar qualquer valor particular no 
futebol. Quando lhe pergun-tei: "Por que é importante jogar futebol?", ele disse 
que não sabia. Acontece queestava quase sempre se afastando das coisas, como 
pobreza e vida difícil em ca-sa, e não tinha uma noção clara do que o futebol 
significava para ele. 



Obviamente, você motivaria esses três de maneiras muito diferentes. Se ten-tasse 
motivar o primeiro (cujos valores eram fazer Jesus e sua família orgulhosos), 
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enchendo-lhe a cabeça com a importância de agarrar seus oponentes e amassá- 
los na poeira, isso provavelmente causaria um grande conflito interno porque 
elevê no jogo um valor positivo e não violento, negativo. Se você conversa com 
ardorsobre glorificar Jesus e fazer sua família orgulhosa, com o segundo, ele não 
ficariamotivado porque não é essa a principal razão para ele estar jogando. 

Aconteceu que o terceiro zagueiro é que tinha mais talento, mas estava fa-zendo 
menos uso dele, do que os outros dois. Os treinadores estavam tendo difi¬ 
culdades em motivá-lo porque não tinha valores claros - nada claro, para o que 
di-rigir-se ou afastar-se. Nesse caso, eles tinham de encontrar algum valor que 
eletivesse em outro contexto - como orgulho - e transferi-lo para o contexto do 
futebol.Por fim, apesar de já ter-se machucado antes do primeiro jogo, pelo 
menos tornou-se motivado para apoiar o time, e os treinadores tinham um meio 
de motivá-lo nofuturo, quando seu corpo ficasse curado. 

Os valores trabalham de uma maneira que é tão complexa e delicada comotudo 
de que já falamos neste livro. Lembre-se de que quando usamos 
palavras,estamos usando um mapa - e o mapa não é o território. Se eu lhe digo 
que estoucom fome ou que quero dar uma volta de carro, você ainda está 
trabalhando a par-tir de um mapa. Fome pode significar estar pronto para uma 
grande refeição ouquerer um pequeno lanche. Sua idéia de um veículo pode ser 
um Honda ou umalimusine. Mas o mapa se aproxima bastante. Sua equivalência 
complexa está bas-tante perto da minha e não temos muitos problemas em nos 
comunicar. Os valoresse apresentam a nós como os mapas mais sutis de todos. 
Portanto, quando lhedigo quais são os meus valores, você está trabalhando com 
um mapa do mapa. Oseu mapa, sua equivalência complexa dos valores, pode ser 
muito diferente domeu. Se você ou eu dizemos que a liberdade é o nosso valor 
mais alto, isso criariaharmonia e concordância entre nós, porque queremos a 
mesma coisa, estamosmotivados na mesma direção. Mas não é tão simples 
assim. Liberdade para mimpode significar ser capaz de fazer o que eu quiser, 
quando quiser, onde quiser,com quem eu quiser e tanto quanto eu quiser. 
Liberdade para você pode significarter alguém que tome conta de você o tempo 
todo, ficar livre de discussões vivendonum ambiente estruturado. Liberdade para 
outra pessoa, ainda, pode ser um pla-nejamento político, a disciplina necessária 



para manter um determinado sistemapolítico. 


"Se um homem não descobriu algo por que morrer, ele não está preparado 
para viver." - Martin Luther King Jr. 

Por terem os valores tanta prioridade, eles carregam uma incrível carga emo¬ 
cional. Não há maneira mais fácil de ligar pessoas do que alinhá-las através 
deseus valores mais altos. É por isso que uma força leal lutando pelo seu país 
quasesempre subjugará um grupo de mercenários. Não há maneira mais 
traumática deseparar pessoas do que criar comportamentos que ponham seus 
valores mais al-tos em conflito. As coisas que valem mais para nós, seja um 
sentimento de patrio-tismo ou o amor pela família, são todas reflexos dos 
valores. Assim, construindohierarquias exatas, você desenvolve alguma coisa 
que nunca teve antes - o mapamais útil possível do que alguém precisa e do que 
será a reação dele. 

Vemos o poder explosivo e as delicadas nuances dos valores, o tempo todonos 
relacionamentos. Uma pessoa pode sentir-se traída por um romance que fra¬ 
cassou: "Ele dizia que me amava", diz ela. "Que piada!" Para uma pessoa, amor 

227 

pode ser um compromisso que dure para sempre. Para outra, pode ser uma 
uniãobreve, mas intensa. Essa pessoa pode ter sido grosseira, ou pode ter sido 
umapessoa com um complexo de equivalência diferente do que é o amor. 

Portanto, é absolutamente crucial que você construa um mapa que seja ornais 
correto possível, que você determine o que o mapa da outra pessoa é real-mente. 
Você precisa saber não só a palavras que está usando, mas o que ela sig-nifica. A 
maneira de fazer isso é perguntar com toda flexibilidade e persistênciaque você 
consiga para construir um complexo de equivalência exato do que seja 
ahierarquia de valores deles. 

Muitas vezes, as idéias de valores variam tanto que duas pessoas que pro-fessam 
valores comuns podem não ter nada em comum, e duas pessoas que pro-fessam 
valores diferentes podem descobrir que realmente querem a mesma coisa.Para 
uma pessoa, diversão pode significar usar drogas, ficar acordado todas asnoites 
em festas e dançar até o dia raiar. Para outra, diversão pode significar 
subirmontanhas ou descer corredeiras, qualquer coisa que seja nova, excitante ou 



de-safiadora. A única coisa que seus valores têm em comum é a palavra que 
usam.Uma terceira pessoa pode dizer que seu valor mais importante é o desafio. 
Paraela também pode significar subir montanhas e descer corredeiras. Pergunte- 
lhesobre diversão, e ela pode dispensá-la como frívola e sem importância. Mas, 
pordesafio, ela pode querer significar exatamente a mesma coisa que a segunda 
pes-soa faz para diversão. 

Valores comuns formam a base para a harmonia máxima. Se duas pessoastêm 
valores que estão totalmente vinculados, seu relacionamento pode durar 
parasempre. Se seus valores são totalmente diferentes, há pouca chance de um 
rela-cionamento ser duradouro e harmonioso. Poucos relacionamentos podem 
serclassificados em qualquer dessas categorias extremas. Como resultado, você 
temde fazer duas coisas. Primeiro, encontre os valores que têm em comum a fim 
depoder usá-los para ajudar a passar os outros que não são iguais. (Não foi isso 
queReagan e Gorbachev tentaram fazer em seus encontros de cúpula? Manter os 
va-lores que ambos os países têm em comum, que mantivessem seu 
relacionamento- como sobrevivência?) Segundo, procure apoiar e preencher os 
valores mais im-portantes da outra pessoa, o mais que puder. Isso é a base de um 
relacionamentopoderoso, apoiado e duradouro, quer seja de negócios, pessoal ou 
de família. 

Os valores são o fator dominante, que provocam congruência e fazem comque as 
pessoas fiquem motivadas ou não. Se você conhece os valores delas, vocêtem a 
chance final. Se não tem, você pode criar um comportamento poderoso quenão 
dura ou não produz o seu final desejado. Se estiver em conflito com os valoresda 
pessoa, ela agirá como um interruptor de circuito para dominá-los. Os valoressão 
como uma corte suprema. Eles decidem quais comportamentos funcionam 
equais não, quais produzem estados desejados e quais produzem incongruência. 

Assim como as pessoas têm idéias diferentes do que os valores significam,elas 
têm diferentes maneiras de determinar se seus valores estão sendo preenchi-dos. 

Em nível pessoal, o procedimento para detectar uma evidência é uma dascoisas 
mais valiosas que você pode fazer para estabelecer metas para si. Aqui es-tá um 
exercício que vale a pena: pense em cinco valores que são importantes paravocê 
e imagine seu procedimento evidenciai. O que tem de acontecer para quevocê 
saiba que seus valores estão sendo encontrados e preenchidos? Responda 
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isso agora em outra folha de papel. Avalie se seu procedimento evidenciai o 
ajudaou o afasta. 

Você pode controlar e mudar seus próprios procedimentos evidenciais. Osque 
apresentamos eram criações mentais, nada mais. Deveriam nos servir em vezde 
nos manter afastados. 

Os valores mudam. Algumas vezes mudam radicalmente, mas em geral mu-dam 
em nível inconsciente. Muitos de nós temos procedimentos evidenciais quesão 
autodestrutivos ou ultrapassados. Quando você estava no colégio, deve 
terprecisado de inúmeros envolvimentos românticos para sentir-se atraente. 
Comoadulto, deve ter querido desenvolver estratégias mais elegantes. Se você 
valorizaa atração pessoal, mas só se sente atraente se seu aspecto rivalizar com 
CherylTiegs ou Robert Redford, você pode estar se garantindo uma frustração. 
Todosnós conhecemos pessoas que estão fixas num objetivo, alguma coisa que 
simboli-ze algum valor máximo para elas. E agora, quando o alcançam, 
descobrem quenão significava nada. Seus valores mudaram, mas o procedimento 
evidenciai teveuma vida própria. Algumas vezes as pessoas têm um 
procedimento evidenciai quenão está ligado a nenhum valor. Elas sabem o que 
querem, mas não sabem porquê. Portanto, quando o conseguem, isso torna-se 
uma miragem, alguma coisaque a cultura lhes vendeu, mas que realmente não 
desejavam. A incongruênciaentre valores e comportamentos é um dos grandes 
temas na literatura e filmes in-do de Cidadão Kane a O Grande Gatsby. Você 
precisa desenvolver um sentidopara ver o progresso de seus valores e como eles 
estão mudando. Assim comoprecisa regularmente reavaliar seus objetivos e 
metas que listou no capítulo 11,você deve regularmente rever os valores que 
mais o motivam. 

Outra maneira de rever procedimentos evidenciais é anotar se são acessíveisa um 
nível, que seja atingido dentro de um período de tempo razoável. Pegue 
doisformandos do colegial, começando a vida. Para um garoto, sucesso pode 
significaruma família estável, um emprego que pague $ 40.000 por ano, uma 
casa de $100.000 e ser fisicamente apresentável. Para outro, pode significar uma 
grandefamília, uma renda de $ 240.000 por ano, uma casa de $ 2 milhões, o 
corpo de umtriatleta, muitos amigos, um time profissional de futebol e um Rolls- 
Royce, com mo-torista. Ter metas grandiosas é ótimo, se elas trabalharem por 
você. Certamenteeu criei grandes metas para mim e como resultado de criar 
aquelas representa-ções interiores, fui capaz de criar os comportamentos que as 
apoiaram. 



Mas assim como as metas e os valores mudam, os procedimentos 
evidenciaistambém. As pessoas são mais felizes se também encontrarem metas 
intermediá-rias, para dirigirem seus esforços. Essas proporcionam o feedback de 
que estásendo bem-sucedido, de que pode realizar seus sonhos. Algumas pessoas 
podemser totalmente motivadas pela meta de um corpo de triatleta, uma casa de 
$ 2 mi-lhões, um time de futebol e um Rolls-Royce. Outras podem primeiro ver 
sucessoem disputar honrosamente uma corrida de 10 km, ou mudar seus hábitos 
alimenta-res, ou ter uma linda casa de $ 100,000 ou um adorável relacionamento 
ou família.Após criar esses objetivos eles podem estabelecer outros novos. 

Ainda podemquerer alcançar visões mais opulentas, mas podem conseguir mais 
satisfação rea-lizando a meta antiga. 

Outro aspecto dos procedimentos evidenciais é a especificação. Se colocarum 
valor num romance, você pode dizer que seu procedimento evidenciai é ter 
umbom relacionamento com uma mulher atraente e adorável. Esse é um objetivo 
ra- 
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zoável que merece ser tentado. Você até pode ter uma boa imagem da aparênciae 
traços de personalidade que mais queira. Isso também é ótimo. Outra pessoapode 
ter como procedimento evidenciai um romance tempestuoso com uma coe- 
Ihinha loura e de olhos azuis da Playboy, com um busto de 105 centímetros, 
umapartamento na 5a. Avenida em Manhattan, e uma renda de seis dígitos. 
Somenteessas exatas submodalidades a satisfarão. Não há nada errado em ter-se 
um alvo,mas há um grande potencial de frustração se você ligar seus valores a 
uma ima-gem que seja muito específica. Você está excluindo 99 por cento das 
pessoas,coisas ou experiências que poderiam satisfazê-lo. Isso não significa que 
não possacriar tais resultados na vida - você pode. No entanto, com mais 
flexibilidade em seuprocedimento evidenciai, poderá facilmente realizar seus 
verdadeiros desejos ouvalores. 

Há uma linha comum aqui: a importância da flexibilidade. Lembre-se de que,em 
qualquer contexto, o sistema com maior flexibilidade, com mais escolhas, seráo 
mais efetivo. É absolutamente essencial lembrar que os valores têm 
prioridadepara nós, mas representamos suas prioridades pelos procedimentos 
evidenciaisque adotamos. Você pode escolher um mapa do mundo que seja tão 
limitado, quese torna quase uma garantia de frustração. Muitos de nós fazemos 
isso. Dizemosque sucesso é precisamente isso e um bom relacionamento é 



precisamente outracoisa. Mas tirar toda a flexibilidade do sistema é uma das 
maneiras mais certas degarantir frustração. 


As mais dolorosas questões que podem vir às mãos das pessoas 
geralmentedizem respeito a seus valores. Algumas vezes dois valores diferentes, 
como liber-dade e amor, nos puxam para direções opostas. Liberdade pode 
significar a capa-cidade de você fazer o que quiser, a qualquer hora. Amor pode 
significar compro-misso com uma só pessoa. A maioria de nós já sentiu esse 
conflito. Quando acon-tece, não é agradável. No entanto, é da maior importância 
saber quais são nossosvalores mais altos a fim de escolhermos comportamentos 
que os apoiem. Se não ofizermos, mais tarde pagaremos o preço emocional por 
não termos apoiado o queacreditávamos que fosse o mais importante em nossas 
vidas. Os comportamentosligados aos valores mais altos da hierarquia 
substituirão os comportamentos liga-dos aos valores classificados como mais 
baixos. 

Não há nada tão desanimador como ter valores fortes a puxarem você 
paradireções opostas. Isso cria um tremendo sentido de incongruência. Se a 
incongru-ência permanecer bastante tempo, poderá destruir um relacionamento. 
Você podeagir com um deles - por exemplo, exercer sua liberdade - de uma 
forma que destróio outro. Você pode tentar adaptar - isto é, reprimir seus anseios 
de liberdade - detal forma que você se torna frustrado e destrutivo no 
relacionamento. Ou, desdeque poucos de nós realmente confrontamos e 
compreendemos nossos valores,podemos só experimentar um sentimento geral 
de frustração e mal-estar; logo co-meçaremos a filtrar todas as nossas 
experiências de vida através dessas emoçõesnegativas até se tornarem parte de 
nós, sentimentos de insatisfação que podere-mos tentar aliviar, comendo muito, 
fumando e coisas assim. 

Se você não compreende como os valores trabalham, é difícil aproximar-se 
dequalquer espécie de compromisso elegante. Mas, se você compreende, não 
temnecessidade de enfraquecer - o relacionamento ou seu senso de liberdade. 
Vocêpode mudar o procedimento evidenciai. Quando você era um rapaz do 
colegial,liberdade talvez significasse tentar imitar a vida sexual de Warren 
Beatty. Mas tal- 
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vez um relacionamento amoroso proporcione o conforto, os recursos, e a 



alegriaque incorporam mais liberdade real, do que a capacidade de correr para a 
camacom qualquer pessoa que você encontre num bar. Esse é essencialmente o 
pro-cesso de reestruturar uma experiência, de forma a criar congruência. 

Às vezes a incongruência não vem dos valores em si, mas dos 
procedimentosevidenciais para os valores diferentes. Sucesso e espiritualidade 
não têm de pro-duzir incongruência. Você pode ser um grande sucesso e ainda 
ter uma vida espiri-tual rica. Mas, se o seu procedimento evidenciai para o 
sucesso é ter uma imensamansão, e o seu procedimento evidenciai para a 
espiritualidade é viver uma vidasimples e austera? Você terá de redefinir seu 
procedimento evidenciai ou reestru-turar sua percepção. De outra forma, você 
poderia estar se condenando a uma vi-da de conflitos interiores. Poderia ser útil 
lembrar o sistema de crenças que W. Mit-chell usou para apoiar-se a fim de ter 
uma vida rica e feliz, apesar do que poderiamter sido circunstâncias limitadoras: 
não há nenhuma relação entre dois fatores. Istoé, para ele, estar paralítico não 
significa que não possa ser feliz. Ter muito dinheironão significa que você não 
seja espiritual e viver uma vida austera necessariamen-te não significa que você 
seja espiritual. 

A PNL proporciona instrumentos para mudar a estrutura da maioria das expe¬ 
riências, a fim de que possam criar congruência. Uma vez trabalhei com um ho¬ 
mem que tinha um problema bastante comum. Ele tinha um relacionamento 
amo-roso com uma mulher. Mas também tinha em alto valor ser sexualmente 
atraente ese relacionar com outras mulheres. Quando detectava sinais sexuais em 
uma mu-lher atraente começava a sentir-se culpado, devido ao valor que dava ao 
seu rela-cionamento. 

Quando encontrava uma mulher atraente, sua sintaxe para a atração traba-lhava 
dessa maneira. Ele veria uma tal mulher (Ve) e diria alguma coisa para si(Aid): 
"Essa mulher é deslumbrante, e ela me quer". Isso levaria a um sentimentoou 
desejo de continuar (Ki), e algumas vezes o desejo torna-se realidade e ele agi¬ 
ria (Ke). Mas o desejo e a aventura romântica que se seguissem, resultariam 
emconflitos severos com a sua necessidade de um relacionamento forte com uma 
sópessoa, que para ele era um profundo desejo. 

Ensinei-lhe a acrescentar uma nova peça à sua estratégia, que tinha sido Ve-Aid- 
Ki-Ke. Instalei-a de forma que depois que visse uma mulher (Ve) e dissessepara 
si: "Essa é uma bela mulher, e ela me quer" (Aid), acrescentasse outra 
fraseauditiva interior: "E eu amo a mulher com quem estou". Então, fazia-o ver a 



mulhercom a qual estava envolvido sorrindo para ele, e olhando-o de uma 
maneira total-mente amorosa (Vi), que criava para ele uma nova sensação 
cinestésica interior,que fazia com que ele se sentisse amando a mulher com 
quem vivia. Fiz com queinstalasse a estratégia, por repetição. Fazia-o 
simplesmente ver uma mulher porquem tinha sido atraído e dizer para si: "Esta é 
uma bela mulher e ela me quer",imediatamente dizer a nova sensação auditiva 
interior: "E eu amo a mulher comquem vivo", num tom de voz amoroso, e então 
imaginar sua companheira sorrindopara ele de maneira amorosa. Fiz com que 
repetisse muitas e muitas vezes, atéque estivesse instalado, como um sistema 
swish, de forma que cada vez que umamulher atraente passasse, imediatamente 
faria com que ele percorresse o novopadrão. 

Essa estratégia permitiu-lhe ter tudo. Sua antiga estratégia o empurrava paraduas 
direções ao mesmo tempo, provocando grande desgaste no seu relaciona- 
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mento. Só reprimir o impulso de sentir-se atraente teria feito com que se 
sentissefrustrado e conflitado. A nova estratégia permitiu que conseguisse as 
sensaçõespositivas de atração que precisava, enquanto afastava o conflito que 
estava enfra-quecendo seu relacionamento. Agora, quanto mais mulheres 
atraentes ele vê,mais ele sente que ama a mulher com quem vive. 

A maneira suprema de usar valores é integrá-los com metaprogramas a fimde 
nos motivar e nos entendermos e aos outros. Os valores são os filtros 
finais.Metaprogramas são os padrões de operações que guiam a maioria de 
nossas per-cepções e, assim, de nossos comportamentos. Se souber como usar os 
dois jun-tos, você pode desenvolver os mais exatos padrões de operações, que 
guiam amaioria de nossas percepções e, pois, de nossos comportamentos. Se 
souber co-mo usar os dois juntos, poderá desenvolver os mais exatos padrões de 
motivação. 

Uma vez trabalhei com um jovem tão irresponsável que deixava seus paisloucos. 
Seu problema era que vivia completamente o momento, sem 
nenhumaconsideração pelas conseqüências. Se surgissem oportunidades que o 
mantives-sem fora a noite toda, não queria dizer com isso que fosse 
irresponsável. Mas elereagia às coisas que estivessem diretamente em sua frente 
(as coisas para quaisse dirigia), mais do que reagia às conseqüências de suas 
ações (coisas das quaisdevia se afastar). 



Quando encontrei esse jovem e conversei com ele, detectei seus metapro- 
gramas. Aprendi que se movia em direção às coisas e agia pela necessidade. Co¬ 
mecei então a detectar seus valores. Ficou claro que seus três valores mais 
altoseram segurança, felicidade e confiança. Essas eram as coisas principais que 
pre-cisava na vida. 

Portanto, estabeleci harmonia igualando-o e espelhando-o. Então, de 
umamaneira totalmente congruente, comecei a explicar como seus 
comportamentosestavam enfraquecendo todas as coisas nas quais ele colocava o 
maior valor. Eletinha acabado de voltar depois de uma ausência de dois dias 
inteiros, sem permis-são ou comunicação a seus pais, que estavam desesperados 
e transtornados. Disse-lhe que eles estavam perdendo toda a paciência e que seu 
comportamentoiria abalar toda a segurança, felicidade e confiança que a família 
lhe proporciona-va. Se ele continuasse a agir assim, iria viver num lugar sem 
segurança, felicidadeou confiança. Poderia ser a cadeia. Poderia ser o 
reformatório. Mas, se ele nãofosse suficientemente responsável para viver em 
casa, seus pais teriam de mandá-lo para algum lugar onde alguém mais fosse 
responsável por ele. 

Assim, dei-lhe alguma coisa do que se afastar, alguma coisa que era a anti-tese 
de seus valores. (A maioria das pessoas, mesmo que se mova normalmentepara a 
frente, evitará perder um valor-chave.) A seguir dei-lhe a alternativa otimis-ta, 
alguma coisa para a qual se dirigir. Dei-lhe tarefas específicas que 
serviriamcomo um procedimento evidenciai, que seus pais usariam para 
determinar a suacapacidade de continuar e apoiar os valores de segurança, 
felicidade e confiançaque eram tão importantes para ele. Ele teria de estar em 
casa todas as noites àsdez horas. Teria de arranjar um emprego, em sete dias. 
Teria de fazer seus deve-res domésticos todos os dias. Disse-lhe que reveríamos 
seus progressos dentro desessenta dias, e se ele mantivesse seus acordos, o nível 
de confiança de seuspais se elevaria - e assim também o apoio deles para sua 
felicidade pessoal e se-gurança. Deixei bem claro que essas coisas eram 
necessidades para as quais eledevia se dirigir agora. Se quebrasse seu acordo 
uma vez, seria visto como uma 
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experiência de aprendizado. Se quebrasse seu acordo duas vezes, seria repreen¬ 
dido. Se quebrasse seu acordo uma terceira vez, iria embora. 



O que fiz foi dar-lhe coisas para as quais se dirigir na hora, a fim de manter 
eaumentar o aproveitamento das coisas que valorizava. Antes, ele não tinha as 
coi-sas certas para as quais se dirigir, que apoiassem seu relacionamento com 
ospais. Também deixei claro que essas mudanças eram totalmente necessárias e 
lhedavam um procedimento evidenciai muito específico para seguir. A última 
vez queouvi falar dele, ainda estava se comportando como um rapaz modelo. 
Juntos, seusvalores e metaprogramas lhe proporcionaram os instrumentos 
motivadores funda-mentais. Dei-lhe uma maneira de criar para si a segurança, 
felicidade e confiançade que precisava. 

"Aquele que sabe muito sobre os outros pode ser instruído, mas aquele quese 
compreende é mais inteligente. Aquele que controla os outros pode ser for-te, 
mas aquele que se domina é ainda mais poderoso." - Lao-Tse, Tao Te-King 

Penso que você pode ver como os valores são explosivos e como podem 
servaliosos instrumentos para mudanças. Antes, seus valores operavam quase 
queinteiramente no nível subconsciente. Agora, você tem a capacidade tanto de 
en-tender como manipulá-los para uma mudança positiva. Houve um tempo em 
quenão sabíamos o que era um átomo, portanto éramos incapazes de usar seu 
terrívelpoder. Aprender sobre os valores tem o mesmo efeito sobre nós. 
Trazendo-os paraa consciência, podemos produzir resultados que nunca 
poderíamos antes. Pode-mos brincar com botões que não sabíamos que existiam. 
Lembre-se: valores sãosistemas de crenças que têm efeitos globais. Assim, 
fazendo mudanças em valo-res - seja eliminando conflitos ou acentuando o 
poder de valores fortalecedores -podemos realizar profundas mudanças em toda 
nossa vida. 

Em vez de nos sentirmos desconfortáveis sobre conflitos de valores que pou-co 
compreendíamos no passado, podemos compreender o que está 
acontecendodentro de nós, ou entre nós e os outros, e começarmos a gerar novos 
resultados.Fazemos isso de diversas maneiras. Podemos reestruturar a 
experiência a fim deque seja mais efetiva. Podemos mudar nossos 
procedimentos evidenciais, manipu-lando suas submodalidades, como fizemos 
através deste livro. Quando os valoressão conflitantes, o conflito real é quase 
sempre entre um dos muitos procedimen-tos evidenciais. Podemos virar a figura 
e o som, de forma que o conflito fique de-saparecido. Em alguns casos, podemos 
até mudar os próprios valores. Se vocêtem um valor que gostaria que estivesse 
mais alto em sua hierarquia, você podemudar suas submodalidades de forma que 
fiquem mais parecidos com aquelas noalto da hierarquia. Na maioria dos casos é 



muito mais fácil e mais efetivo lidar comsubmodalidades, mas acho que você 
pode ver como são poderosas essas técni-cas. Dessa maneira, você pode mudar o 
nível de importância dos valores mudandoa maneira como os representa em seu 
cérebro. 

Por exemplo: eu estava cuidando de um homem cujo valor número um era uti¬ 
lidade. Amor era o número nove na sua escala. Como você pode imaginar, 
comessa espécie de hierarquia de valores, ele fazia muitas coisas que não 
provoca-vam grande quantidade de harmonia com outros seres humanos. 
Descobri que elerepresentava seu valor número um, a utilidade, como um 
enorme quadro, colocadoà direita, muito brilhante, com um certo tom associado 
a ele. Após compará-lo com 
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o que ele representava como sendo um valor mais baixo, amor (um quadro 
muitomenor em preto e branco numa posição diferente, mais baixo, mais escuro, 
menor,desfocado), tudo que eu precisava fazer era tornar as submodalidades do 
valorclassificado mais baixo exatamente iguais àquelas do valor classificado 
mais alto,e fazer as submodalidades do valor classificado mais alto iguais 
àquelas do valorclassificado mais baixo, e então criar um padrão swish para 
mantê-las assim. Fa-zendo isso, mudamos a maneira como se sentia sobre seus 
valores: mudamos suahierarquia. O amor tornou-se seu valor número um. Isso 
alterou radicalmente amaneira como percebia o mundo, o que era mais 
importante para ele, e assim asespécies de ações que criou sobre uma base 
consistente. 

Mudar a hierarquia de valores de alguém pode ter implicações imensas 
quepodem não aparecer imediatamente. Geralmente é melhor começar 
descobrindo oprocedimento evidenciai da pessoa e mudar suas percepções sobre 
se estava al-cançando seus valores; mudar sua escala de importância. 

Acredito que possa ver como isso poderia ser valioso num 
relacionamentopessoal. Suponhamos que o valor número um de uma pessoa seja 
atração, que onúmero dois é comunicação honesta, o número três é criatividade e 
o número qua-tro é respeito. Há duas abordagens para criar um sentimento de 
satisfação dentrodesse mesmo relacionamento. Uma seria fazer respeito ser o 
valor número um efazer atração ser o número quatro. Por meio disso, você 
poderia pegar um indiví-duo que não se sente mais atraído por sua companheira 



e fazer esse sentimentomenos importante do que seu respeito por ela. Enquanto 
sentisse respeito por ela, sentiria que sua maior necessidade estava sendo 
preenchida. Uma abordagemmais simples e menos radical seria determinar seu 
procedimento evidenciai paraachar alguém atraente. O que ele deve ver, ouvir, 
sentir? Então ou mude essa es-tratégia de atuação ou faça-o compartilhar com 
sua companheira o que ele precisapara ter aquele valor preenchido. 

Muitos de nós temos alguns valores conflitantes. Queremos sair e 
conseguirgrandes resultados no mundo, e queremos descansar na praia; 
queremos passarbastante tempo com nossas famílias, e queremos trabalhar com 
afinco para ser-mos um sucesso em nossos empregos. Queremos segurança e 
queremos excita-ção. Algum conflito de valores é inevitável; ele empresta uma 
certa riqueza e textu-ra à vida. Os problemas surgem quando valores 
fundamentais nos empurram emdireções diferentes. Após ler este capítulo, olhe 
sua hierarquia de valores e proce-dimentos evidenciais, para ver onde estão os 
conflitos. Vê-los claramente é o pri-meiro passo para resolvê-los. 

Valores têm prioridade para as sociedades assim como para indivíduos. A his¬ 
tória dos Estados Unidos, durante os últimos vinte anos, é um triste estudo da 
im-portância e variação dos valores. O que foi a revolta dos anos sessenta, se não 
umexemplo catastrófico de valores em conflito? Repentinamente, um enorme e 
influ-ente segmento da sociedade estava professando valores que iam de 
encontro ra-dicalmente àqueles da sociedade como um todo. Muitos dos mais 
queridos valoresde nossa pátria - patriotismo, família, casamento, o trabalho 
ético - estavam sendorepentinamente questionados. O resultado foi um período 
de incongruência sociale tumultos. 

Há duas diferenças principais entre hoje e ontem. Uma é que a maioria 
dosjovens dos anos sessenta encontraram maneiras novas e mais positivas para 
ex-pressar seus valores. Nos anos sessenta, uma pessoa podia achar que 
liberdade 
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significava usar drogas e deixar o cabelo crescer. Agora, nos anos oitenta, a mes¬ 
ma pessoa pode sentir que ter um negócio e estar no controle de sua vida é a ma¬ 
neira mais efetiva de alcançar o mesmo resultado. A outra diferença é que 
nossosvalores mudaram. Quando você olha para a evolução dos valores 
americanos nosúltimos vinte e cinco anos, realmente não vê a vitória de um 



conjunto de valoressobre outros. Em vez disso, você vê que um conjunto de 
valores evoluiu. De certamaneira retrocedemos para alguns valores tradicionais, 
como patriotismo ou vidafamiliar. Em outros, adotamos muitos dos valores dos 
anos sessenta. Somos maistolerantes, temos valores diferentes sobre os direitos 
das mulheres e minorias, so-bre a natureza do trabalho produtivo e satisfatório. 

Há uma lição útil para todos nós no que ocorreu: os valores mudam, e as pes¬ 
soas mudam. As únicas pessoas que não mudam são aquelas que não 
respiram.Portanto, o importante é estar consciente desse fluxo e mover-se com 
ele. Lembre-se do exemplo das pessoas que se fixam num objetivo, só para 
descobrir que elenão serve mais a seus valores. Muitas vezes, nos encontramos 
nessa situação, emdiferentes ocasiões. O meio de contorná-las é reconhecer 
nossos valores atenta eativamente e os procedimentos evidenciais que 
construímos para elas. 

Todos nós temos de viver com algum grau de incongruência. Isso é parte 
daambigüidade do ser humano. Assim como as sociedades atravessaram 
períodosde alterações como os anos sessenta, as pessoas também. Mas, se 
sabemos oque está acontecendo, estamos mais bem capacitados para competir ou 
mudar oque pudermos. Se sentimos a incongruência e a compreendemos, 
frequentementeagiremos de maneira imprópria. Começaremos a fumar, ou beber 
ou qualquer ou-tra coisa para fazer frente a frustrações que não entendemos. 
Assim, o primeiropasso para lidar com conflitos de valores é compreendê-los. A 
Fórmula do Suces-so Supremo confirma os valores, assim como as outras coisas. 
Você precisa sabero que quer - seus valores primários e sua hierarquia de 
valores. Você precisa agir.Você precisa desenvolver o sentido de perspicácia para 
saber o que está conse-guindo. E você precisa desenvolver a flexibilidade para 
mudar. Se seus comporta-mentos atuais não combinam com seus valores, você 
precisa modificar seus com-portamentos para resolver o conflito. 

Há um ponto final que vale a pena considerar. Lembre-se: todos nós 
estamosmodelando, o tempo todo. Nossas crianças, nossos empregados e nossos 
sóciosnos negócios estão sempre nos modelando de diferentes maneiras. Se 
quisermosser modelos efetivos, não há nada mais importante do que termos 
valores fortes ecomportamentos congruentes. Modelar comportamentos é 
importante, mas os va-lores dominam quase que tudo mais. Se você apóia 
compromisso enquanto suavida reflete infelicidade e confusão, aqueles que 
vêem você como um modelo liga-rão a idéia de compromisso a uma infelicidade 
confusa. Se você apóia um com-promisso enquanto sua vida reflete excitação e 



alegria, você está proporcionandoum modelo congruente que liga compromisso e 
alegria. 

Pense nas pessoas que mais o afetaram em sua vida. É bem provável quetenham 
proporcionado os mais efetivos e congruentes modelos. Foram pessoascujos 
valores e comportamentos proporcionaram o mais vibrante e convincentemodelo 
de sucesso. As mais importantes forças motivadoras na história, livros co-mo a 
Bíblia, são a respeito de nada mais do que valores. As histórias que os 
livrosreligiosos contam, as situações que descrevem, são modelos que 
enriqueceramas vidas da maioria das pessoas no planeta, dando grande poder 
àqueles valores! 
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Descobrir os valores de alguém é simplesmente uma questão de descobrir oque é 
mais importante para ele ou ela. Sabendo disso, você pode conhecer 
maisefetivamente não somente as necessidades do outro, mas as suas próprias. 
Nopróximo capítulo vamos olhar as cinco coisas que toda pessoa de sucesso tem 
deconfrontar e com as quais tem de se haver a fim de usar e aplicar tudo de que 
fa-lamos neste livro. 

19. AS CINCO CHAVES PARA A PROSPERIDADE E FELICIDADE 

"O homem não é criação das circunstâncias. As circunstâncias é que são cri-ação 
dos homens." - Benjamin Disraeli 

Você tem agora os recursos para se responsabilizar por sua vida. Tem capa¬ 
cidade para formar representações interiores e produzir os estados que levam 
aosucesso e poder. Ter a capacidade, porém, nem sempre é o mesmo que usá- 
la.Há certas experiências que vez por outra põem as pessoas em estados pobres 
derecursos. Há curvas na estrada, corredeiras nos rios, pessoas traídas. Há 
experi-ências que consistentemente evitam que as pessoas sejam tudo que 
poderiam ser.Neste capítulo, quero lhes dar um mapa mostrando onde estão os 
perigos e o quevocê precisa saber para superá-los. 

Eu as chamo de as cinco chaves da prosperidade e felicidade. Se você forusar 
todas as habilidades que tem agora, se você for tudo que pode ser, vai ter 
deentender essas chaves. Toda pessoa que é sucesso, mais cedo ou mais tarde, 
temde entendê-las. Se você as entender, se puder usá-las consistentemente, sua 
vidaserá um sucesso indómito. 



Tempos atrás, eu estava em Boston. Uma noite, depois do seminário, fui daruma 
volta em Copley Square. Estava reparando nas construções que vão de mo¬ 
dernos arranha-céus até estruturas tão antigas como a América, quando 
repareinum homem oscilando para frente e para trás, vindo em minha direção. 
Seu aspec-to era de quem estava dormindo nas ruas há semanas. Rescendia a 
álcool e pare-cia que não fazia a barba há meses. 

Imaginei que se aproximaria e pediria dinheiro. Bem, assim você pensa, 
assimvocê atrai. Ele aproximou-se e pediu: "Senhor, poderia me emprestar 
25Ç?" Primei-ro perguntei-me se eu queria recompensar seu comportamento. 
Então disse a mimmesmo que não queria que ele sofresse. De qualquer forma, 
25Ç não ia fazer mui-ta diferença. Então imaginei que o mínimo que poderia 
fazer era tentar ensinar-lheuma lição: "25Ç. É isso que você quer, 25Ç?" Ele 
disse: "Só 25Ç". Assim, procureiem meu bolso, tirei uma moeda, e falei: "A vida 
pagará qualquer preço que vocêpedir". O camarada olhou espantado, e então 
afastou-se cambaleando. 

Enquanto o via afastar-se, eu pensava sobre as diferenças entre aqueles quesão 
bem-sucedidos e os que falham. Pensei: "Qual é a diferença entre ele e eu?Por 
que minha vida é tão feliz, que posso fazer o que quiser, quando quiser, ondeeu 
quiser, com quem eu quiser, tanto quanto eu queira? Ele deve ter sessenta a-nos e 
mora na rua, pedindo moedas. Deus desceu e disse: “Robbins você foi bom.Você 
vai viver a vida que sonhou.”? Não foi nada disso. Alguém me deu 
recursossuperiores ou vantagens? Não creio. Eu estava num estado quase tão 
ruim como odeie, apesar de não ter tomado nada de álcool ou dormido na rua. 

Penso que parte da diferença é a resposta que lhe dei - que a vida lhe 
pagaráaquilo que pedir. Peça uma moeda, e é o que receberá. Peça alegria 
retumbante 
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ou sucesso, e conseguirá isso, também. Tudo que estudei convence-me de que,se 
você aprende a dirigir seus estados e comportamentos, você pode mudar qual¬ 
quer coisa. Você pode aprender a pedir da vida, e pode ter certeza que consegui¬ 
rá. Nos meses seguintes, encontrei mais pessoas nas ruas e perguntei-lhes 
sobresuas vidas e como chegaram lá. Comecei a descobrir que desafios em 
comum. Adiferença era como os controlamos. 



"Qualquer espécie de palavra que você disser, a mesma você ouvirá." - Pro¬ 
vérbio grego 

Deixe-me compartilhar com você cinco coisas para usar como sinais na estra-da 
do sucesso. Não há nada profundo ou obscuro a respeito delas. Mas elas 
sãoabsolutamente cmciais. Se você dominá-las, não há limite para o que queira 
fazer.Se não usá-las, você já colocou limites na altura a que pode ir. Pensamentos 
afir-mativos e positivos são um começo, mas eles não são a resposta completa. 
Afir-mação sem disciplina é o começo da desilusão. Afirmação com disciplina 
cria mila-gres. 

Aqui está a primeira chave para a criação da prosperidade e felicidade. Vocêdeve 
aprender como controlar a frustração. Se quiser tornar-se tudo que você podese 
tornar, fazer tudo que pode fazer, ouvir tudo que pode ouvir, ver tudo que 
podever, você tem de aprender a lidar com a frustração. Ela pode matar sonhos. 
Acon-tece a toda hora. A frustração pode mudar uma atitude positiva em 
negativa, umestado fortalecedor num decadente. A pior coisa que uma atitude 
negativa faz édestruir a autodisciplina. E quando essa disciplina vai-se, os 
resultados que desejatambém se vão. 

Assim, para assegurar sucesso duradouro, você deve aprender como discipli-nar 
sua frustração. Deixe-me contar-lhe uma coisa. A chave do sucesso está 
nafrustração maciça. Olhe para quase todos os grandes sucessos, e descobrirá 
quehouve muita frustração pelo caminho. Qualquer pessoa que lhe diga outra 
coisa,não sabe nada sobre realização. Há duas espécies de pessoas - aquelas que 
con-trolaram as frustrações e aquelas que gostariam de tê-las controlado. 

Há uma pequena companhia chamada Federal Express. Um sujeito chamadoFred 
Smith começou a firma e construiu um negócio de muitos milhões de dólares,a 
partir de montes de frustrações. Quando começou a firma, após tê-la 
financiadocom cada centavo que tinha, ele esperava entregar aproximadamente 
150 enco-mendas. Em vez disso, ele entregou dezesseis, cinco das quais eram 
para a casade um dos empregados. As coisas então pioraram. Periodicamente, os 
emprega-dos descontavam seus cheques com agiotas, porque não havia fundos 
para cobri-los. Muitas vezes seus aviões estavam quase para ser devolvidos, e 
algumas ve-zes tinham de conseguir uma certa quantidade de vendas durante um 
dia, paracontinuar operando. A Federal Express é agora uma empresa de bilhões 
de dóla-res. A única razão pela qual ainda existe é que Fred Smith foi capaz de 
controlarfrustração em cima de frustração. 



As pessoas recebem uma boa recompensa por controlar frustrações. Se vocêfaliu 
provavelmente é porque não estava controlando muito a frustração. Você 
diz:“Bem, estou falido, e por isso estou frustrado". Dizer isso é um retrocesso. 

Se vocêtivesse controlado mais frustrações seria rico. A grande diferença entre 
pessoasque estão seguras financeiramente e pessoas que não estão é como 
controlam as 
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frustrações. Eu não sou bastante calejado para sugerir que pobreza não 
tenhagrandes frustrações. Estou dizendo que a maneira de não ser pobre é 
enfrentarfrustração após frustração até ser bem-sucedido. As pessoas dizem: 
"Bem, gentecom dinheiro não tem problemas". Se têm bastante, provavelmente 
têm mais pro-blemas. Acontece que elas sabem como enfrentá-los, como 
elaborar novas estra-tégias, novas alternativas. 

Lembre-se: ser rico não é só uma questão de ter dinheiro. Um 
relacionamentoexcelente proporciona problemas e desafios. Se você não quer 
problemas, nãodeve ter um relacionamento. Há grandes frustrações na estrada de 
qualquer gran-de sucesso - nos negócios, num relacionamento, numa vida. 

A maior dádiva que o Optimum Performance Technologies nos proporciona éque 
nos ensina como controlar as frustrações de maneira efetiva. Você pode pegaras 
coisas que costumavam frustrá-lo e programá-las para que o excitem. Instru¬ 
mentos como a PNL não são só o pensamento positivo. O problema com o pen¬ 
samento positivo é que você tem de pensar sobre ele e, muitas vezes, já é 
muitotarde para fazer o que queria. 

O que a PNL oferece é uma maneira de transformar tensão em 
oportunidade.Você já sabe como pegar as imagens que antes o deprimiam e fazê- 
las enfraque-cer e desaparecer ou mudá-las em imagens que lhe tragam êxtase. 
Não é difícil defazer. Você já sabe como é. 

Aqui está uma fórmula, em dois passos, para controlar a tensão. Passo l:Não 
sofra por pequenas coisas. Passo 2: Lembre-se, são só pequenas coisas. 

Todas as pessoas bem-sucedidas aprenderam que o sucesso está escondidono 
outro lado da frustração. Infelizmente, algumas pessoas não chegam ao 
outrolado. Pessoas que falham ao tentar alcançar suas metas geralmente são 
detidaspela frustração. Elas permitem que a frustração as impeça de tomarem as 



medidasnecessárias que as apoiariam na realização de seus desejos. Você afasta 
essapedra da estrada, abrindo caminho através da frustração, pondo cada revés 
com oqual possa aprender como feedback e segue em frente. Duvido que 
encontre mui-tas pessoas de sucesso que não tenham passado por isso. 

Aqui está a segunda chave, você deve aprender a controlar a rejeição. Quan-do 
repito isso num seminário posso sentir que a fisiologia na sala muda. Há algu-ma 
coisa na linguagem humana que fira mais do que a pequenina palavra "não"?Se 
você trabalha em vendas, qual é a diferença entre fazer $100,000 e 
fazer$25,000? A principal diferença é aprender como controlar a rejeição, de 
modo queesse medo não mais o impeça de agir. Os melhores vendedores são 
aqueles Quesão os mais rejeitados. São aqueles que podem pegar qualquer "não" 
e usá-lo co-mo estímulo para tentar o próximo "sim". 

O maior desafio para as pessoas de nossa cultura é que elas não podem con¬ 
trolar a palavra "não". Lembra-se da pergunta que fiz antes? O que você faria 
sesoubesse que não pode falhar? Pense sobre isso agora. Se você soubesse 
quenão pode falhar, isso mudaria seu comportamento? Isso permitiria que você 
fizes-se exatamente o que quer fazer? Então, o que o está impedindo de fazê-lo? 
É a-quela pequenina palavra "não". Para ter sucesso, você deve aprender como 
com-petir com rejeição: aprender como tirar toda a força da rejeição. 

Certa vez trabalhei com um atleta de salto em altura. Ele tinha sido atleta o- 
límpico, mas atingira um ponto onde não mais conseguia saltar nem à altura de 
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seu chapéu. Imediatamente vi qual era seu problema, ao vê-lo saltar. 

Realmente,ele bateu na barra e começou a passar toda espécie de rotações 
emocionais.Transformava cada fracasso num grande acontecimento. Chamei-o e 
lhe disse quenunca fizesse aquilo outra vez se quisesse trabalhar comigo. Ele 
guardava a coisatoda como um fracasso. Enviava para seu cérebro uma 
mensagem que reforçava aimagem de fracasso - e, assim, lá estava ela cada vez 
que saltava. Cada vez queele saltava, seu cérebro estava mais preocupado com o 
fracasso do que em estarnum estado rico de recursos que traria sucesso. 

Disse-lhe que, se batesse na barra outra vez, deveria dizer para si: Ah! 
Outradistração, e não: Droga! Outro fracasso. Ele deveria se pôr de volta num 
estadorico de recursos e tentar outra vez. Com três saltos ele estava 



desempenhandomelhor do que nos últimos dois anos. Não leva muito tempo para 
mudar. A diferen-ça entre 2,10 m e 1,90 m é só 10 por cento. Não é uma grande 
diferença em altu-ra, mas é uma grande diferença em desempenho. Da mesma 
maneira, pequenasmudanças podem fazer uma grande mudança na qualidade de 
nossas vidas. 

Já ouviu falar de um camarada chamado Rambo? Sylvester Stallone? Seráque 
ele apareceu na porta de algum agente ou estúdio e ouviu: "Ei! Gostamos deseu 
corpo. Vamos colocá-lo num filme?" Não exatamente. Stallone tornou-se 
umsucesso porque foi capaz de resistir a rejeição após rejeição. Quando 
começou, foirejeitado mais de mil vezes. Ele foi a todo agente que pôde 
encontrar em Nova York, e todos diziam não. Mas ele continuou seguindo, 
continuou tentando e final-mente fez um filme chamado Rocky. Ouviu a palavra 
"não" mil vezes e foi bater nal001°. porta. 

Quantos "não" você agüenta? Quantas vezes você quis se aproximar e falarcom 
alguém que achou atraente e decidiu não ir porque não queria ouvir a 
palavra"não"? Quantos de vocês decidiram não tentar um emprego, ou fazer uma 
visita devendas, ou teste para um papel, porque não queriam ser rejeitados? 

Pense emcomo isso é loucura. Pense em como está criando limitações por causa 
de seumedo dessa pequena palavra de três letras. A palavra em si não tem poder. 
Elanão pode cortar sua pele ou absorver sua força. Seu poder vem da maneira 
comovocê a representa para si. Seu poder vem das limitações que ela faz você 
criar. Eo que os pensamentos limitados criam? Vidas limitadas. 

Assim, quando você aprende a dirigir seu cérebro, você pode aprender a con¬ 
trolar a rejeição. Você pode até ancorar-se a fim de que a palavra "não" o 
mude.Você pode pegar qualquer rejeição e transformá-la em oportunidade. Se 
você tra-balha em vendas por telefone, pode ancorar-se de forma que 
simplesmente ao pe-gar o telefone, se ponha em êxtase, mais do que faça surgir 
o medo da rejeição. 

Lembre-se: o sucesso está escondido do outro lado da rejeição. Não há su-cessos 
reais sem rejeição. Quanto mais rejeição receber, melhor você fica, maisvocê 
aprende, e mais próximo de seu objetivo você está. Aproxima vez que al-guém 
rejeitá-lo, você deve dar-lhe um abraço. Isso mudará a fisiologia dele. Trans¬ 
forme os "não" em abraços. Se você puder controlar a rejeição, aprenderá a con¬ 
seguir tudo que quer. 



Aqui está a terceira chave para a prosperidade e felicidade. Você deve apren-der 
a controlar a pressão financeira. A única maneira de não ter pressão financeira,é 
não ter nenhuma finança. Há várias espécies de pressão financeira, e elas des¬ 
truíram muitas pessoas. Elas podem criar ganância, inveja, falsidades ou 
paranóia.Elas podem roubá-lo de sua sensibilidade ou roubá-lo de seus amigos. 
Agora, 
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lembre-se: eu disse que elas podem, e não que elas farão. Controlar a pressão fi¬ 
nanceira significa saber como conseguir e como dar, saber como ganhar e 
comoeconomizar. 

A princípio, quando comecei a ganhar dinheiro, passei o inferno por isso.Meus 
amigos me repudiavam. Eles diziam: "Você está no dinheiro. Qual é seu pro¬ 
blema?" Eu dizia: "Não estou no dinheiro. Eu só tenho algum". Mas eles não 
viamdesse jeito. De repente, as pessoas por algum motivo achavam que eu era 
umapessoa diferente porque tinha um status financeiro diferente. Algumas 
estavammuito ressentidas. Assim, essa é uma das espécies de pressão financeira. 
Não terdinheiro suficiente é outra espécie de pressão financeira. Você 
provavelmente sen-te essa pressão todos os dias. A maioria das pessoas sente. 
Mas, quer você tenhapouco ou muito, você lida com pressão financeira. 

Lembre-se de que todas as nossas ações na vida são guiadas pelas 
nossasfilosofias, nossos guias de representações interiores sobre como agir. Eles 
nos dãoos modelos de como agir. George S. Clason deu um grande modelo para 
aprendera controlar pressão financeira no The Richest Man in Babylon. Você já 
leu? Se jáleu, leia outra vez. Se não, corra e consiga-o agora. É um livro que 
pode fazer vocêtotalmente rico, feliz e excitado. Para mim, a coisa mais 
importante que o livro en-sina é pegar 10 por cento de tudo que você ganha e 
dar. É isso mesmo. Por quê?Uma razão é que você deve pôr de volta o que tirou. 
Outra é que ele cria valor pa-ra você e para os outros. Mais importante, ele diz 
para o mundo e para seu própriosubconsciente de que há mais do que o 
suficiente. E essa é uma crença muito po-derosa para alimentar. Se há mais do 
que suficiente, significa que você pode o quequiser e os outros também podem. 
E quando você detém esse pensamento, vocêo faz tornar-se real. 

Quando você começa a dar 10 por cento? Quando estiver rico e famoso?Não. 
Você deve fazê-lo quanto estiver começando. Porque o que você dá torna- 



secomo sua semente de milho. Você tem de investi-la, não comê-la, e a melhor 
ma-neira de investi-la é dá-la para que produza valores para os outros. Você não 
terádificuldades em encontrar as maneiras. Há necessidade à volta de todos nós. 
Umadas coisas mais valiosas no dar é como isso faz com que você se sinta. 
Quandovocê é do tipo de pessoa que tenta encontrar e preencher as necessidades 
dosoutros, isso faz você sentir-se diferente sobre quem você é. E a partir dessa 
espé-cie de sentimento, ou estado, você vive sua vida numa atitude de gratidão. 

Tive a felicidade de voltar outro dia à minha escola em Glendora, 
Califórnia.Estou organizando um programa para professores, e queria agradecer 
aos profes-sores que influenciaram minha vida. Quando cheguei, soube que um 
programa delíngua, que me ensinara como me expressar, tinha sido cortado por 
falta de fundose porque as pessoas não achavam que fosse bastante importante. 
Assim, fundei oprograma. Devolvi uma parte do que tinha sido dado para mim. 
Não fiz por ser umcamarada legal. Fiz porque devia isso. E não é ótimo saber 
que quando você devealguma coisa, você pode pagá-la? Essa é a verdadeira 
razão para ter dinheiro. To-dos nós temos débitos positivos. A melhor razão para 
ter dinheiro é sermos capa-zes de pagá-lo. 

Quando eu era pequeno, meus pais trabalhavam diligentemente para nos cri-ar 
bem. Por várias razões nos encontrávamos em situação financeira extremamen-te 
difícil. Lembro-me de um Dia de Ação de Graças em que não tínhamos 
dinheiro.Lembro-me que estávamos tristes, até que alguém chegou à porta da 
frente, com 
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uma caixa cheia de enlatados e um peru. O homem que a entregou disse que 
erada parte de alguém que sabia que não pediríamos nada, nos amava, e queria 
quetivéssemos um ótimo Dia de Ação de Graças. Nunca esqueci esse dia. Assim, 
todoano, no Dia de Ação de Graças, faço o que alguém fez por mim naquele dia: 
saio ecompro mantimentos para uma semana e entrego-os a uma família 
necessitada.Entrego os mantimentos como um empregado ou garoto de entregas, 
nunca comoa pessoa que está proporcionando o presente. Sempre deixo uma 
nota que diz:"Isto é da parte de alguém que se preocupa com vocês, e espera que 
algum diavocês, possam se cuidar, e que saiam e devolvam o favor para alguém 
mais queprecise. 


Isso tornou-se um dos pontos mais luminosos do ano para mim. Ver o rostodas 



pessoas quando sabem que alguém se preocupa - faz uma diferença isso éque é 
vida. Um ano eu quis dar perus no Harlem mas não tínhamos uma caminho-nete, 
ou mesmo um carro, e tudo estava fechado: Minha equipe disse: "Esqueça-mos 
disso, este ano". Eu retruquei: “Não; eu vou”. Eles perguntaram: "Como vocêvai 
fazer isso? Você nem ao menos tem uma caminhonete para fazer as 
entregas!"Disse que havia inúmeras caminhonetes na rua; nós só precisaríamos 
encontraruma que nos levasse. Comecei a fazer sinais para as caminhonetes, 
uma práticaque não recomendo em Nova York. Muitos motoristas pensavam que 
estávamosem uma missão de procurar e destruir, e o fato de ser Dia de Ação de 
Graças nãomudou nada. 

Assim, fui para um semáforo e comecei a bater nas janelas dos carros, dizen-do 
às pessoas que eu daria $ 100 se nos levassem ao Harlem. Quando isso tam-bém 
não resolveu, mudei um pouco a minha mensagem. Dizia às pessoas quequeria 
tomar uma hora e meia de seu tempo, para entregar mantimentos para pes-soas 
necessitadas numa "área pobre" da cidade. Isso nos aproximou mais umpouco. 

Eu já tinha decidido que queria ir numa caminhonete que fosse longa e larga 
obastante para fazer uma grande entrega. Logo, uma linda caminhçnete, 
vermelha,apareceu, e era extralonga, com uma extensão atrás. Eu disse: "É 
essa!" Um dosmeus rapazes correu imediatamente à rua e, pegando-a no sinal, 
bateu na janela eofereceu ao motorista $ 100 se nos levasse aonde queríamos. O 
motorista falou:"Olhe, você não tem que me pagar. Ficarei feliz em levá-los". 
Essa era a décimapessoa que tentávamos. Então ele estendeu a mão, pegou o 
chapéu e colocou-o. Estava escrito Exército de Salvação. Disse que seu nome era 
capitão John Ron-don, e queria ter certeza de que trazíamos comida para pessoas 
realmente neces-sitadas. 

Assim, em vez de só entregarmos comida no Harlem, também fomos ao Sou-th 
Bronx, que é uma das mais arruinadas paisagens do país. Passamos pelos ter¬ 
renos vazios e ruínas de edifícios até uma mercearia no South Bronx. Lá 
compra-mos comida e a entregamos aos invasores, refugiados urbanos, gente da 
ma efamílias que lutavam para conseguir uma vida decente. 

Não sei quanto mudamos as vidas dessas pessoas, mas, de acordo com ocapitão 
Rondon, isso mudava suas crenças sobre pessoas que se preocupavamcom 
outras. Não há quantia de dinheiro que possa comprar o que você ganhaquando 
você dá de si. Nenhum planejamento financeiro pode fazer mais por você,que se 
você der 10 por cento. Isso lhe ensina o que o dinheiro pode fazer, e o queo 



dinheiro não pode fazer. E essas são duas das mais valiosas lições que pode 
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aprender. Costumava achar que a melhor maneira de ajudar os pobres, era ser 
umdeles. A melhor maneira de ajudar os pobres é ser um modelo de outras 
possibili-dades, deixá-los saber que há outras escolhas possíveis, e assisti-los em 
desen-volver os recursos para se tornarem auto-suficientes. 

Depois de dar 10 por cento de seu rendimento, pegue outros 10 por cento pa-ra 
diminuir suas dívidas e um terceiro 10 por cento para formar um capital para in¬ 
vestir. Você precisa viver com 70 por cento do que tem. Vivemos numa 
sociedadecapitalista na qual a maioria dos seres humanos não são capitalistas. 
Como resul-tado, eles não têm o estilo de vida que desejam. Por que viver numa 
sociedadecapitalista, rodeado de oportunidades, e não tirar vantagem do mesmo 
sistema quenossos antepassados lutaram para criar? Aprenda a pegar seu 
dinheiro e usá-locomo capital. Se você o está gastando, nunca formará qualquer 
capital. Nunca teráos recursos de que precisa. Dizem que a renda média na 
Califórnia é agora$25,000 por ano. A despesa média é $30,000. A diferença é 
chamada pressão fi-nanceira. Não queira juntar-se a essa multidão! 

O essencial é que o dinheiro é como todas as coisas. Você pode fazê-lo tra-balhar 
para si, ou pode deixá-lo trabalhar contra você. Você deve ser capaz de li-dar 
com dinheiro em sua mente como com qualquer outra coisa, com a mesma fi¬ 
nalidade e elegância. Aprenda a ganhar, a economizar e a dar. Se puder fazer is¬ 
so, aprenderá a controlar a pressão financeira e o dinheiro nunca mais será 
umestímulo para pô-lo em estado negativo, que faz com que você seja infeliz ou 
trateos outros à sua volta de uma maneira menos rica de recursos. 

Quando dominar as primeiras três chaves, começará a sentir a vida como 
umimenso sucesso. Se você puder controlar a frustração, a rejeição e a pressão 
fi-nanceira, não há limites para o que possa fazer. Já viu Tina Turner representar? 
Ela é alguém que controlou grandes quantidades de todos as três. Depois de tor- 
nar-se uma estrela, desmanchou seu casamento, perdeu seu dinheiro, e 
passouoito anos no purgatório de shows, em saguões de hotéis e clubes baratos. 
Ela nãoconseguia que as pessoas a atendessem ao telefone, muito menos 
oferecer-lheum contrato de gravação. Mas continuou tentando, não ligando para 
os "não", con-tinuou a trabalhar para pagar as dívidas e pôs sua vida financeira 
em ordem. Fi-nalmente, percorreu o caminho de volta para o alto do mundo dos 



espetáculos. 


Assim, você pode fazer qualquer coisa. E aqui é onde a número quatro 
entra.Você deve aprender como controlar a acomodação. Você já viu pessoas em 
suavida, ou celebridades ou atletas que atingem um nível de sucesso e então 
param.Começam a se sentir confortáveis e em primeiro lugar perdem quem os 
pôs lá. 

"Aquele que realizou mais, ainda tem todo o futuro para ser realizado." - Lao- 
Tse, Tao Te-King 

O conforto pode ser uma das mais desastrosas emoções que um corpo hu-mano 
pode ter. O que acontece quando uma pessoa consegue muito conforto? Elapára 
de crescer, pára de trabalhar, pára de criar valores adicionais. Você não 
querconseguir muito conforto. Se você se sentir realmente confortável, é 
provável quepare de crescer. O que disse Bob Dylan? "Aquele que não deu 
trabalho para nas-cer, dá trabalho para morrer." Você ou está subindo ou está 
escorregando. Pergun-taram certa vez a Ray Kroc, o fundador do McDonald's, 
qual seria seu conselhopara quem quisesse garantir uma longa vida de sucesso. 
Ele disse para simples- 
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mente lembrarem-se disso: "Quando você está verde, você cresce; quando 
vocêamadurece, você apodrece". Enquanto você permanecer verde, você cresce. 
Vocêpode pegar qualquer experiência e torná-la uma oportunidade para crescer, 
ou po-de pegá-la e torná-la um convite para decair. Você pode encarar a 
aposentadoriacomo o começo de uma vida mais rica, ou pode vê-la como o fim 
de sua vida detrabalho. Você pode ver o sucesso como o trampolim para coisas 
maiores, ou podeencará-lo como um lugar de descanso. E se for um lugar de 
descanso, é provávelque não o manterá por muito tempo. 

Uma espécie de acomodação (ou complacência) vem da comparação. 
Eucostumava pensar que estava indo tudo bem, porque estava indo bem 
comparadocom pessoas que eu conhecia. Esse é um dos maiores enganos que 
você podefazer. Talvez só signifique que seus amigos não estão indo muito bem. 
Aprenda ajulgar-se por suas metas em vez daquelas pelas quais seus colegas 
parecem estarse rezando. Por quê? Porque você pode sempre encontrar pessoas 
para justificaro que está fazendo. 



Você não fez isso, quando era garoto? Você dizia, "Johnny fez isso, por queeu 
não posso?" Provavelmente sua mãe dizia: "Bem, não me importa o que 
Johnnyfaz", e ela estava certa. Você não deve se preocupar com o que Johnny ou 
Maryou os outros fazem. Preocupe-se com o que você é capaz. Preocupe-se com 
o quevocê faria e o que quer fazer. Trabalhe a partir de um conjunto de metas 
dinâmi-cas, envolventes, cheias de possibilidades que o ajudarão a fazer o que 
quer, nãoo que alguém fez. Sempre haverá alguém que tem mais do que você. 
Sempre ha-verá alguém que tem menos. Nada disso importa. Você precisa 
julgar-se pelas su-as metas e nada mais. 

“Pequenas coisas afetam pequenas mentes." - Benjamin Disraeli 

Aqui está outra maneira de evitar acomodação. Afaste-se de seu papo 
furado.Você sabe do que estou falando. Das sessões em que todos expõem 
hábitos detrabalho, vida sexual, status financeiro e tudo o mais torna-se 
distração. Esses ti-pos de seminários são como suicídio. Eles envenenam seu 
cérebro, fazendo comque concentre sua atenção no que as outras pessoas estão 
fazendo nas suas vi-das privadas, em vez do que você pode estar fazendo para 
intensificar sua experi-ência de vida. É fácil cair nesses "seminários”, mas 
lembre-se de que as pessoasque o fazem estão meramente tentando se distrair do 
aborrecimento criado por suaincapacidade de produzir os resultados que desejam 
em suas próprias vidas. 

Uma frase que Rolling Thunder, o índio sábio, usava muito, era: "Só fale 
combons propósitos". Lembre-se, o que colocamos para fora, volta para nós. 
Portanto,meu desafio para você é que mantenha-se afastado do lixo da vida. Não 
cresçaem coisas pequenas. Se quiser ser acomodado e medíocre, passe sua vida 
me-xendo sobre quem está dormindo com quem. Se quiser ser diferente, esteja 
certode que você se desafia, se testa, que faz de sua vida algo especial. 

Aqui está a última chave. Sempre dê mais do que espera receber. Esta podeser a 
chave mais importante de todas porque virtualmente garante a 
verdadeiraf elicidade. 

Lembro-me de estar dirigindo de volta para casa, depois de uma reunião no¬ 
turna, com muito sono. A trepidação mantinha-me consciente. E nesse estado se- 
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milúcido, tentava imaginar o que dava significado à vida. De repente uma 



vozinhaem minha cabeça disse: "O segredo de viver é dar”. 


Se quiser fazer sua vida correr bem você tem de começar com como dar". 
Amaioria das pessoas começa suas vidas pensando só em receber. Receber não 
éum problema. Receber é como o oceano. Mas você tem de estar certo de que 
estádando, para poder pôr o processo em movimento. O problema na vida é que 
aspessoas querem primeiro as coisas. Um casal virá a mim, e o homem dirá que 
suamulher não o trata bem. E a mulher dirá que é porque ele não é muito 
carinhoso.Isto é, cada um estava esperando que o outro tomasse a iniciativa, 
apresentasse aprimeira prova. 

Que espécie de relacionamento é esse? Quanto tempo irá durar? A chave pa-ra 
qualquer relacionamento é que você tem primeiro de dar, e continuar dando.Não 
pare e espere para receber. Quando você começa a marcar pontos, o jogotermina. 
Você fica lá, dizendo: "Eu dei, agora é a vez dela", e o papo termina. Elase foi. 
Você pode pegar seu resultado e levar para outro planeta, porque o placarnão 
funciona desta maneira aqui. Você tem de estar querendo plantar a semente,e 
cuidar para que ela germine. 

O que aconteceria se você se dirigisse ao solo e dissesse. Dê-me alguns fru-tos. 
Dê-me algumas plantas"? O solo provavelmente responderia: "Desculpe- 
me,senhor, mas está um pouco confuso. Deve ser novo aqui. As regras do jogo 
sãooutras". Então explicaria que você planta a semente, cuida dela, põe água e 
lavra aterra. Fertiliza-a. Protege-a e alimenta-a. Então, se cuidar bem dela, 
conseguirásua planta ou seu fruto, mais tarde. Você pode pedir ao solo muitas 
vezes, masisso não muda as coisas. Você tem de continuar dando, alimentando, 
para que osolo produza frutos - e a vida é exatamente da mesma maneira. 

Você pode ganhar muito dinheiro. Você pode imperar sobre reinos ou 
dirigirgrandes empresas ou controlar vastas terras. Mas, se estiver fazendo só 
para si,você realmente não é um sucesso. Na verdade, você não tem poder, não 
tem ri-queza real. Se você subiu ao topo da "montanha do sucesso" em seu 
benefício,provavelmente pulará fora. 

Quer saber qual a maior das ilusões sobre o sucesso? Que ele é como um pi¬ 
náculo a ser atingido, uma coisa a ser possuída, ou um resultado estático a ser 
ob-tido. Se quiser ter sucesso, se quiser realizar todos os seus objetivos, você 
tem depensar no sucesso, como um processo, um meio de vida, um hábito da 
mente,uma estratégia para a vida. Este capítulo foi sobre isso. Você deve saber o 



quetem, e você deve conhecer os perigos em seu caminho. Você deve ter a 
habilidadede usar seu poder de uma forma responsável e amorosa se quiser 
experimentar averdadeira riqueza e felicidade. Se puder controlar essas cinco 
coisas, será capazde usar todas as técnicas e poderes, ensinados neste livro, para 
fazer coisas ma-ravilhosas. 

Agora vejamos como são as mudanças em nível mais elevado, a nível degrupos, 
comunidades e nações. 
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20. DIRIGIR A CRIAÇÃO: O PODER DA PERSUASÃO 

“Nós não vamos ser capazes de operar com sucesso nossa nave espacialTerra por 
muito mais tempo, a menos que a vejamos como uma nave inteira enosso destino 
como comum. Tem que ser todos ou ninguém." - BuckminsterFuller 

Até agora lidamos principalmente com mudanças individuais, maneiras comoas 
pessoas podem crescer e tornarem-se fortalecidas. Mas um dos aspectos in¬ 
confundíveis do mundo moderno é a quantidade de mudanças que acontecem 
emnível de massa. A idéia de uma aldeia global há muito tempo tornou-se um 
clichê,mas ainda é verdadeira. Nunca antes na história do mundo houve tantos 
meca-nismos poderosos para persuasão de grupo, maciça e duradoura. Isso pode 
signi-ficar mais gente comprando Coca-Cola, usando jeans Levi's e ouvindo 
bandas derock-and-roll. Pode também significar mudanças nas atitudes maciças, 
positivas nomundo todo. Tudo depende de quem esteja persuadindo e por quê. 
Neste capítulo,vamos ver as mudanças que acontecem em grande escala, ver 
como elas aconte-cem e examinar o que significam. Vamos então ver como você 
pode se tornar umpersuasor e o que você pode fazer com suas habilidades. 

Pensamos em nosso mundo de hoje como estando inundado de estímulos,mas 
não é o que realmente o diferencia dos tempos antigos. Um índio andandoatravés 
dos bosques confrontava-se constantemente com visões, sons e cheirosque 
poderiam significar a diferença entre a vida e a morte, entre comer e morrer 
defome. Não havia falta de estímulos em seu mundo. 

A maior diferença hoje está na intenção e procura dos estímulos. O índio 
nafloresta tinha de interpretar os significados dos estímulos do acaso. 
Contrastando,nosso mundo está cheio de estímulos que são conscientemente 
dirigidos para quefaçamos alguma coisa. Pode ser uma justificativa para comprar 



um carro ou umpedido para votar num candidato. Pode ser um apelo para salvar 
crianças famintasou um lance para fazer com que compremos mais bolo e 
bolinhos. Pode ser umatentativa para nos fazer sentir bem sobre ter alguma coisa 
ou uma mensagem paranos frustrar por não termos alguma coisa. Mas o fato 
principal que caracteriza omundo moderno é a persistência da persuasão. 
Estamos constantemente cerca-dos por pessoas com os meios, a tecnologia e o 
know-how para nos persuadir afazer alguma coisa. E essa persuasão tem alcance 
global. A mesma imagem quenos está sendo imposta, pode ser imposta em 
grande parte do mundo no mesmoexato instante. 

Consideremos o hábito de fumar cigarros. As pessoas em tempos antigos po¬ 
diam alegar ignorância. Mas, hoje, sabemos que cigarros são prejudiciais à 
nossasaúde. Eles contribuem para tudo, desde câncer até doenças do coração. Há 
atéuma grande quantidade de forte sentimento público - expresso através de 
passea-tas locais antifumo ou plebiscito - que faz os fumantes sentirem que estão 
fazendoalgo mau. As pessoas têm todas as razões do mundo para não fumarem. 
No en-tanto, a indústria de tabaco continua a prosperar e milhões de pessoas 
continuama fumar cigarros - e muitas outras começando a toda hora. Por que 
isso? 

As pessoas podem aprender a apreciar a experiência de fumar, mas é issoque as 
faz começar? Elas tiveram de ser ensinadas a como usar um cigarro comoum 
dispositivo para criar prazer; não era uma reação natural. O que aconteceu a 
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primeira vez que fumaram? Odiaram. Elas tossiram, engasgaram e sentiram- 
senauseadas. O corpo delas dizia: "Esse negócio é terrível. Afaste-o de mim". 
Namaioria dos casos, se sua própria evidência física lhe diz que alguma coisa é 
má,seria de se esperar que você ouvisse. Logo, por que as pessoas não fazem 
issocom o fumo? Por que continuam a fumar até que o corpo desiste de protestar 
efinalmente torna-se adepto? 

Elas fazem isso por que foram reestruturadas sobre o que o cigarro significa,e 
então essa nova representação e estado foram ancorados em um lugar. 
Alguémcom um grande conhecimento sobre persuasão gastou milhões e milhões 
de dóla-res para convencer o público de que fumar é uma coisa desejável. 
Através de pro-paganda perspicaz, imagens e sons inteligentes foram usados 
para nos pôr numestado positivo de sentimentos; então, aqueles estados 



desejados foram associa-dos ou vinculados a um produto chamado cigarro. 
Através de repetição contínua, aidéia de fumar tem sido ligada a vários estados 
desejáveis. Não há nenhum valorinerente ou conteúdo social em um punhado de 
tabaco enrolado num pedaço depapel. Mas fomos persuadidos que fumar é sexy, 
ou suave, ou adulto, ou macho.Quer ser como o homem Marlboro? Fume um 
cigarro. Quer mostrar que chegou delonge, garota? Fume um cigarro. Você veio 
de longe, tudo bem - se você estavafumando, provavelmente percorreu um longo 
caminho para chegar perto de umcâncer pulmonar, 

Não é uma loucura? O que teria isso de encher os pulmões de carcinógenos aver 
com qualquer estado desejável? O fato é que os anunciantes fazem em altaescala 
exatamente o que falamos neste livro. Eles criam imagens que deixam vocênum 
estado elevado, receptivo e, no auge da experiência, eles lhe ancoram 
amensagem. Repetem através da televisão, jornais, revistas e no rádio, de 
formaque a âncora seja constantemente reforçada e acionada. 

Por que a Coca-Cola paga Bill Cosby ou a Pepsi-Cola paga Michael Jacksonpara 
vender seus produtos? Por que os políticos enrolam-se na bandeira? Por 
queMiller é feita da maneira americana? Por que gostamos de cachorro-quente, 
beise-bol, torta de maçã e Chevrolet? Essas pessoas e símbolos já são âncoras 
podero-sas na cultura, e os anunciantes simplesmente transferem o sentimento 
que temospor essas pessoas ou símbolos para os seus produtos. Eles os usam 
para nos tor-nar receptivos a seus produtos. Por que as campanhas de Reagan na 
televisãoacrescentaram como lance decisivo o símbolo agourento do urso na 
floresta? Ourso, simbolizando a Rússia, era uma âncora negativa poderosa que 
reforçava aimagem da necessidade de uma poderosa liderança, alguma coisa que 
Reagan sepropunha a continuar a manter. Vocês já não viram ursos nas florestas 
e sentiramcomo eram carinhosos? Por que essa propaganda afetou de tal forma o 
povo? De-vido ao cenário, à iluminação, às palavras e à música que usaram. 

Você pode analisar qualquer propaganda efetiva ou campanha política e des¬ 
cobre que ela segue a mesma estrutura que expusemos neste livro. Primeiro 
elausa estímulos visuais e auditivos para colocá-lo no estado que os promotores 
de-sejam. Aí, então, ancoram seu estado num produto ou ação que queiram que 
to-me. É claro que isso é feito muitas e muitas vezes até que seu sistema 
nervosoligue efetivamente o estado com o produto ou comportamento desejado. 
Se foruma boa propaganda, usará imagens e sons que atraiam e afetem todos os 
trêsmaiores sistemas representativos - visual, auditivo e cinestésico. Televisão é 
ummeio bastante persuasivo por fazer o melhor uso de todos os três sistemas: 



pode 
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dar belas imagens, pode incluir uma canção ou jingle que pegue e pode 
proporcio-nar uma mensagem como um soco emocional. Pense nas mais efetivas 
propagan-das feitas para uma bebida leve como Coca-Cola, ou uma cerveja 
como Miller ouuma lanchonete como McDonald's. Pense nas propagandas 
"Procure e toque al-guém" da companhia telefônica. O que todas elas têm em 
comum é uma forte mis-tura de V-A-K que oferece um gancho para todos. 

É claro que há algumas propagandas que são efetivas em produzir a 
imagemoposta - elas quebram o estado da maneira mais completa possível. 

Pense naspropagandas antifumo. Você já viu uma que mostra um feto fumando 
um cigarro,no ventre da mãe? Ou Brooke Shields com um ar de dopada, e com 
cigarros sain-do de seus ouvidos? Essas propagandas são mais efetivas quando 
funcionam co-mo padrões interrompidos, quando destroem a aura de encanto 
que tentaram criarem volta de um produto nocivo. 

Num mundo cheio de pessoas persuasivas, você também pode ser uma... oupode 
ser aquela que é persuadida. Você pode dirigir sua vida ou ser dirigido. Estelivro, 
na realidade, foi sobre persuasão. Mostrou-lhe como desenvolver o poderpessoal 
que o deixa no controle, a fim de que possa persuadir, seja no papel demodelo 
para seus filhos ou como uma força poderosa no trabalho. As pessoas nopoder 
são as persuasivas. Pessoas sem poder simplesmente agem a partir de i-magens e 
ordens que são enviadas em suas direções. Poder hoje em dia é a ca-pacidade de 
comunicar e a capacidade de persuadir. Se você for persuasivo sempernas, 
convencerá alguém a carregá-lo. Se não tiver dinheiro, convencerá alguéma lhe 
emprestar algum. A persuasão pode ser a técnica máxima para criar mudan-ça. 
Afinal, se você for um persuasivo que esteja sozinho no mundo e não quer con¬ 
tinuar assim, encontrará um amigo ou amante. Se for um persuasivo com um 
bomproduto para vender, encontra alguém que o comprará. Você pode ter uma 
idéiaou um produto que possa mudar o mundo, mas, sem o poder de persuadir, 
vocênão tem nada. A vida toda é sobre comunicar o que você tem a oferecer. 

Essa é atécnica mais importante que você pode desenvolver. 

Deixe-me dar-lhe um exemplo de como essa tecnologia é poderosa e quantovocê 
pode fazer uma vez que domine as técnicas que a PNL oferece. Quando crieimeu 
primeiro treinamento de doze dias a profissionais em Neuro-lingüística, 



decidiintroduzir um exercício que realmente fizesse as pessoas usarem o que 
tinham a-prendido. Eis o que fiz. Reuni todos os participantes do curso às onze e 
meia danoite e disse-lhes que me dessem suas chaves, dinheiro, cartões de 
crédito, cartei-ras, tudo, com exceção das roupas que vestiam. 

Disse-lhes que queria provar que, para serem bem-sucedidos, eles não preci¬ 
savam de nada além de seus poderes pessoais e capacidades persuasivas. Disse- 
lhes que tinham as técnicas para descobrir e preencher as necessidades das pes¬ 
soas, e que não precisavam de dinheiro, status, um carro ou qualquer outra 
coisaque a cultura ensina que precisamos para fazer de nossas vidas o que 
quisermos. 

Encontrávamo-nos em Carefree, Arizona. O primeiro desafio era encontrar 
ummeio de chegar a Phoenix, distante cerca de uma hora de carro. Pedi-lhes que 
re-corressem às suas habilidades para chegarem sãos e salvos em Phoenix, 
encon-trassem um bom lugar para ficar, comer bem e usar suas técnicas de 
persuasão demaneira efetiva e fortalecedora, tanto para eles como para os outros. 

Os resultados foram surpreendentes. Muitos deles foram capazes de conse-guir 
empréstimos em bancos de 100 dólares a 500 dólares, simplesmente pela for- 
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ça de seus poderes pessoais e coerência. Lembre-se, eles nem tinham 
documentode identidade, e estavam numa cidade onde nunca tinham estado 
antes. Uma mu-lher foi a uma grande loja de departamentos e, sem qualquer 
identificação, conse-guiu cartões de crédito, que usou no local. Das 120 pessoas 
que saíram, cerca de80 por cento foram capazes de conseguir um emprego e 7 
conseguiram três oumais empregos no mesmo dia. Uma mulher queria trabalhar 
no zoológico. Disse-ram-lhe que havia uma lista de espera de seis meses, só para 
voluntários. Mas elase desempenhou com tanta harmonia que lhe permitiram 
entrar e trabalhar com osanimais. Ela até tratou de um papagaio, usando as 
técnicas da PNL para estimularseu sistema nervoso. O treinador do zoológico 
ficou tão impressionado que elaterminou fazendo um minis seminário, sobre 
como usar esses instrumentos, deforma a afetarem os animais, positivamente. 
Um sujeito que amava crianças esempre tinha querido falar a um grande grupo 
delas, foi a uma escola e disse: "Eusou o orador da reunião. Quando começo?" 
As pessoas perguntaram: "Que reuni-ão?", ao que ele respondeu: "Vocês sabem, 
a reunião marcada para hoje. Vim demuito longe. Posso esperar até uma hora, 



mas temos de começar logo". Ninguémtinha certeza de quem era, mas ele 
parecia tão seguro, tão coerente que decidiramque tinha de haver uma reunião. 
Portanto, reuniram os garotos, e ele falou durantehora e meia sobre como os 
garotos podiam melhorar suas vidas. As crianças e osprofessores adoraram. 

Outra mulher entrou numa livraria e começou a autografar um livro, escrito 
poruma pregadora da televisão, Terry Cole-Whittaker. Ela não se parecia em 
nadacom Terry Cole-Whittaker, cuja fotografia estava na capa. Mas, modelou o 
andar,as expressões faciais e a risada de Terry Cole tão bem, que o gerente da 
loja, de-pois de ficar atrapalhado com aquela estranha escrevendo em seus 
livros, deuuma olhada para conferir e disse: "Desculpe, sra. Cole-Whittaker. É 
uma honra tê-la aqui". Algumas pessoas pediram autógrafos e compraram livros, 
enquanto per-maneceu lá. Nesse dia, alguns indivíduos ricos de recursos 
acabaram com as fobi-as de algumas pessoas, outros resolveram problemas 
emocionais. O forte desseexercício era mostrar a essas pessoas que elas não 
precisavam nada mais do queos próprios comportamentos ricos e técnicas, para 
encontrarem seus caminhos -sem nenhum dos costumeiros sistemas de apoio 
(tais como transporte, dinheiro,reputação, contatos, créditos e outros) - e a 
maioria delas teve um dos mais pode-rosos e agradáveis dias de suas vidas. 

No primeiro capítulo, falamos como as pessoas têm sentimentos diferentes sobre 
o poder. Algumas pensam que, de alguma forma, é inconveniente, significater 
controle indevido sobre outros. Permita-me dizer algo: no mundo moderno, 
apersuasão não é uma escolha. É um fato presente na vida. Alguém está 
semprepersuadindo. As pessoas estão gastando milhões e milhões de dólares 
para quesuas mensagens saiam com poder máximo e técnica. Portanto, ou você 
ou outrapessoa qualquer persuadem. A diferença no comportamento de nossos 
filhos podeser a diferença entre quem é o mais persuasivo - você, ou eu, ou o 
passador dedrogas. Se quiser controlar sua vida, se quiser ser o modelo mais 
elegante e efeti-vo para aqueles por quem se preocupa, você tem de aprender 
como ser persuasi-vo. Se você abdica da responsabilidade, há muitos outros 
prontos para preenchera vaga. 

Até agora, você viu o que essas técnicas de comunicação podem significarpara 
você. Agora precisamos considerar o que essas técnicas podem significar pa- 
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ra todos nós juntos. Vivemos na era mais notável da história humana, numa 



épocaem que as mudanças que antes levavam décadas, agora podem levar dias, 
quan-do viagens que antes levavam meses, agora podem ser feitas em horas. 
Muitasdessas mudanças são boas. Vivemos mais, com mais conforto, e com mais 
estí-mulos e liberdade, do que nunca antes. 

Algumas das mudanças, no entanto, podem também ser terríveis. Pela primei-ra 
vez na história, sabemos que temos a capacidade de destruir um planeta 
inteiro,seja por meio de explosões terríveis ou por morte lenta, poluindo e 
envenenando oplaneta e a nós mesmos. Não é algo sobre o que a maioria de nós 
goste de con-versar; é alguma coisa de que nossas mentes se afastam e não se 
aproximam.Mas essas situações são fatos da vida. A boa nova é que tanto Deus, 
ou a inteli-gência humana, ou o puro acaso, ou qualquer que seja a força ou as 
combinaçõesde forças que você acredite fazer com que estejamos onde hoje 
estamos, quemcriou esses problemas terríveis, também criou os meios de mudá- 
los. Acredito quetodos esses problemas do mundo são fatores, mas também 
acredito numa fontemuito maior do que meu presente entendimento. Dizer que 
não há uma fonte deinteligência que podemos chamar Deus é como dizer que o 
Webster's Dictionary éo resultado de uma explosão em uma gráfica e que tudo se 
juntou perfeitamente eem equilíbrio. 

Um dia, quando comecei a pensar em todos os "problemas" do mundo, 
fiqueimuito excitado porque notei uma relação comum entre todos eles. Todos os 
pro-blemas humanos são problemas de comportamento! Espero que você esteja 
u-sando seu modelo de precisão agora, e esteja perguntando: "Todos?" Bem, 
deixe-me colocar a coisa dessa maneira: se a origem do problema não é o 
comporta-mento humano, geralmente tem uma solução no comportamento 
humano. Por e-xemplo: o crime não é o problema, é o comportamento das 
pessoas que criam es-sa coisa que chamamos crime. 

Muitas vezes pegamos conjuntos de ações e as transformamos em nomescomo 
se fossem objetos, quando na verdade são processos. Enquanto represen-tarmos 
os problemas humanos como se fossem coisas, acredito que nos enfra¬ 
queceremos ao torná-los alguma coisa grande e fora de nosso controle. A 
forçanuclear ou a perda nuclear, não é o problema. Como os seres humanos 
usam oátomo pode ser um problema, se não for controlado efetivamente. Se nós, 
comonação, decidirmos que esses instrumentos não são as abordagens mais 
efetivas esaudáveis para o desenvolvimento e consumo de energia, podemos 
mudar nossocomportamento. A guerra nuclear não é um problema em si. A 
maneira como osseres humanos se comportam é que cria ou evita a guerra. Fome 



não é o proble-ma na África. O comportamento humano é o problema. Destruir 
as terras, uns dosoutros, não ajuda a criação de um grande suprimento de 
alimentos. Se a comidaenviada pelas pessoas de todo o mundo está apodrecendo 
nos cais, porque outraspessoas não querem cooperar, isso é um problema de 
comportamento. Em con-traste, os israelenses resolveram o problema muito 
bem, no meio de deserto. 

Portanto, se pudermos concordar, como uma generalização proveitosa, emque o 
comportamento humano é a origem de todos os problemas humanos ou 
quenovos comportamentos podem resolver a maioria dos problemas que surgem, 
en-tão podemos nos tornar bastante animados porque compreendemos que 
essescomportamentos são os resultados dos estados em que os seres humanos se 
en-contram e são seus modelos de como agir quando estão nesses estados. 
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Também sabemos que os estados dos quais brotam os comportamentos sãoo 
resultado de suas representações interiores. Sabemos, por exemplo, que 
aspessoas vincularam o processo de fumar a um estado particular. Elas não 
fumamdurante todos os minutos de todos os dias, só quando estão num estado de 
fumar.As pessoas não comem demais a todos os minutos de todos os dias, só 
quandoestão num estado que vincularam a comer demais. Se você mudar 
efetivamenteaquelas associações, ou as ações vinculadas, pode efetivamente 
mudar o compor-tamento das pessoas. 

Estamos agora vivendo numa época onde a tecnologia usada para 
comunicarmensagens para quase o mundo inteiro já está instalada e sendo usada. 
A tecno-logia é a mídia - rádio, televisão, cinema e imprensa. 

Os filmes que vemos hoje em Nova York e Los Angeles são os vistos amanhãem 
Paris e Londres, em Beirute e Manágua depois de amanhã, e em todo o mun-do, 
poucos dias depois. Portanto, se esses filmes, ou livros, ou shows de televisão,ou 
outras formas de mídia mudam para melhor as representações interiores e es¬ 
tados das pessoas, elas podem também mudar o mundo para melhor. Temos 
vistocomo a mídia pode ser eficaz para vender produtos e espalhar cultura. 
Estamosagora aprendendo como elas podem ser efetivas para mudar o mundo 
para me-lhor. Pense nos concertos de Live Aid. Se não foi uma imensa 
demonstração dopoder positivo da tecnologia da comunicação, então não sei o 
que foi. 



Logo, os meios para mudar as representações interiores de um imenso núme-ro 
de pessoas e, pois, os estados de um imenso número de pessoas, e assim 
oscomportamentos de um imenso número de pessoas, agora estão à nossa 
disposi-ção. Usando efetivamente nossos conhecimentos dos acionadores do 
comporta-mento humano e da atual tecnologia para comunicar essas novas 
representaçõespara as massas, podemos mudar o futuro de nosso mundo. 

O filme documentário Scared Straight (O medo que educa) é um grande e- 
xemplo de como podemos mudar as representações interiores das pessoas e 
pormeio disso mudar seus comportamentos, usando os recursos da mídia. É um 
do-cumentário sobre um trabalho, no qual garotos que estavam tendo 
comportamen-tos destrutivos e delinqüentes eram levados a uma prisão, onde os 
próprios presosse ofereciam como voluntários para ajudar a mudar as 
representações interioresdos garotos sobre o que crime e prisão realmente 
significavam. Esses garotos ha-viam sido entrevistados antes. A maioria deles 
era realmente dura, e disseram queir para a prisão não seria um grande negócio. 
Suas representações interiores e es-tados foram efetivamente mudados quando 
um assassino de várias pessoas co-meçou a lhes contar como era realmente a 
vida na prisão, relatando os detalhescom tanta intensidade, que mudaria a 
fisiologia de qualquer um! Scared Straightdeve ser visto. A continuidade do 
trabalho mostrou ser incrivelmente efetiva namudança dos comportamentos 
desses garotos. A televisão foi então capaz de fa-zer a mesma experiência para 
grande número de garotos (e adultos), simultanea-mente mudando os 
pensamentos e comportamentos de muitas pessoas. 

Podemos mudar grande número de comportamentos humanos se pudermosfazer 
apresentações efetivas que atraiam as pessoas em todos os sistemas repre¬ 
sentativos primários e se reestruturarmos as coisas de maneira a atrair todos 
osprincipais metaprogramas. Quando mudamos comportamentos das massas, 
mu-damos o curso da história. 

250 

Qual era, por exemplo, o sentimento da maioria dos jovens nos Estados Uni-dos, 
quando perguntavam: "Como se sentiria indo lutar durante a Primeira 
GuerraMundial?" Bastante positiva, não? Por quê? As representações da maioria 
dos jo-vens sobre a guerra foram criadas por canções como Over There e por 
posters doTio Sam em todos os lugares, dizendo: "Eu quero você". O jovem da 
era da Primei-ra Guerra Mundial provavelmente imaginava-se como um 



salvador da democraciae dos povos livres de todos os lugares. Essas espécies de 
estímulos externos re-presentavam a guerra, de maneira que o deixavam num 
estado positivo de desejode ir e lutar. Ele se apresentava como voluntário. Ao 
contrário, o que aconteceuquando a guerra do Vietnã começou? Qual era o 
sentimento da maioria dos jovenssobre ir e lutar "lá"? Bastante diferente, não 
era? Por quê? Porque havia um con-junto diferente de estímulos externos sendo 
oferecidos todas as noites a um imen-so número de indivíduos, através dessa 
nova tecnologia chamada "notícias da noi-te". Isso mudou as representações 
interiores deles, dia a dia. As pessoas começa-ram a representar a guerra como 
alguma coisa diferente do que tinha sido até en-tão. Não tinha mais "lá" - era 
agora, na nossa sala, na hora do jantar, enquanto aviamos em detalhes vívidos. 
Não eram grandes paradas ou a salvação da demo-cracia. Era estar vendo um 
rapaz de 18 anos, exatamente como o seu filho ou o dovizinho, com o rosto 
estraçalhado, morrer numa selva longínqua. Como resultado, mais e mais pessoas 
desenvolveram uma nova representação interior do que sig-nificava a guerra, e 
conseqüentemente seus comportamentos mudaram. Não estoudizendo que a 
guerra era má ou boa; estou simplesmente chamando a atençãopara o fato de que 
as representações das pessoas estavam mudadas, e assim es-tavam seus 
comportamentos, e a mídia criou o veículo para essa mudança. 

Nossos sentimentos e comportamentos estão até agora sendo mudados 
dealgumas formas, nas quais podemos nem ter reparado antes. Por exemplo: 
comose sente sobre extraterrestres? Pense em filmes como E. T., Cocoon ou 
Contatoslmediatos do Terceiro Grau. Costumamos pensar em alienígenas como 
horríveismonstros disformes que viriam morder seu rosto, engolir sua casa e 
torturar suamãe. Agora pensamos neles como seres que se escondem em 
armários de meni-nos, e andam de bicicleta com seus filhos até poderem voltar 
para casa; ou comosujeitos que emprestam ao avô a sua piscina, para refrescar-se 
em dias quentes.Se você fosse um alienígena, com vontade de que as pessoas 
reagissem a vocêde forma positiva, preferiria que eles o encontrassem depois de 
terem visto Invasi-on of Body Snatchers (Vampiros de Almas) ou saindo de 
alguns dos filmes de Ste-ven Spielberg? Se eu fosse um alienígena, antes de vir a 
um planeta como este,conseguiria alguém para fazer muitos filmes sobre o 
grande sujeito que sou: assim,o povo me receberia entusiasticamente, de braços 
abertos. Conseguiria para mimum grande agente de relações públicas, para 
mudar representações interiores dasmassas sobre quem sou, ou com o que eu me 
pareço. Talvez Steven Spielbergseja, no final das contas, de um planeta 
diferente. 



Como é que um filme como Rambo faz você se sentir sobre a guerra? Fazcom 
que matar e atirar napalm pareçam uma diversão ótima, alegre, muito engra¬ 
çada, não é? Ele nos faz menos ou mais receptivos à idéia de lutar numa guerra? 
Obviamente, um filme não consegue mudar os comportamentos de um país. 
Tam-bém é importante notar que Sylvester Stallone não está tentando promover 
a ma-tança de pessoas. Muito pelo contrário, seus filmes são todos sobre como 
superargrandes limitações por meio de trabalho duro e disciplina. Eles são 
modelos da 
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possibilidade de ganhar, apesar das enormes desigualdades. No entanto, é impor¬ 
tante para nós observarmos o efeito da cultura de massa com o qual 
deparamosconstantemente. É importante para nós ficarmos conscientes daquilo 
que estamoscolocando em nossas mentes e termos certeza de que isso está 
apoiando os nos-sos objetivos desejados. 

O que aconteceria se você trocasse a representação interior do mundo sobrea 
guerra? E se o mesmo poder e tecnologia que fazem com que um enorme núme¬ 
ro de indivíduos lute pudessem ser usados efetivamente para ligar as 
diferençasde valores e representar a união de todos os povos? A tecnologia 
existe? Acreditoque sim. Não me entenda mal, não estou sugerindo que isso seja 
fácil, que tudoque temos a fazer seja realizar uns poucos filmes, exibi-los para 
todos - e o mundomudará. O que estou sugerindo é que os mecanismos para a 
mudança estão tão àdisposição como os instrumentos para destruição. Estou 
sugerindo que nos torne-mos mais conscientes daquilo que vemos, ouvimos 
numa base coerente e queprestemos atenção em como representamos essas 
experiências para nós mesmosindividual e coletivamente. Se temos de criar os 
resultados que queremos dentrode nossas famílias, comunidades, países e 
mundo, devemos nos tornar muito maisconscientes. 

Aquilo que representamos conscientemente numa larga escala, tende a tor-nar-se 
interiorizado em grande número de pessoas. Essas representações afetamos 
futuros comportamentos de uma cultura e do mundo. Assim, se quisermos 
criarum mundo que trabalha, devemos querer rever e planejar consistentemente 
aquiloque queremos fazer para criar representações que nos fortaleçam numa 
escalaglobal unida. 


Você pode viver sua vida de duas maneiras. Você pode ser como os cachor-ros 



de Pavlov, respondendo a todas as ordens e mensagens que surgem em 
seucaminho. Você pode ser seduzido pela guerra, seduzido por uma droga de 
comida,ou cativado por todas as tendências que passem pelos canais. Alguém 
certa vezdescreveu a propaganda como "a ciência de controlar a inteligência 
humana otempo suficiente para tirar dinheiro dela". Alguns de nós vivemos num 
mundo deinteligências permanentemente controladas. 

A alternativa é tentar alguma coisa mais elegante. Você pode aprender a usaro 
seu cérebro, a fim de escolher os comportamentos e representações interioresque 
o tornem uma pessoa melhor e, assim, o mundo melhor. Você pode tornar- 
seconsciente de quando está sendo programado e manipulado. Você pode 
determi-nar quando seus comportamentos e modelos que lhe são transmitidos 
refletemseus valores reais, enquanto desliga os que não o fazem. 

Vivemos num mundo onde parece haver uma nova moda a cada mês. Se vo-cê 
for persuasivo, torna-se um criador de tendências mais do que alguém que 
sóreage a grande quantidade de mensagens. A direção na qual as coisas estão 
indoé tão importante como o que esteja acontecendo. Direções causam destinos. 
Por-tanto, é importante descobrir a direção da corrente, e não esperar até você 
estar àbeira das cataratas do Niágara, para perceber que está num pequeno bote 
semremos. O trabalho de um persuasivo é orientar as maneiras, fazer o mapa do 
ter-reno e encontrar os caminhos que levem a objetivos melhores. 

Tendências são criadas por indivíduos: por exemplo, o feriado nacional do Diade 
Ação de Graças foi criado não por um político, mas por uma mulher que teve 
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uma enorme vontade de unir nosso país. Seu nome era Sarah Joseph Hale, e 
elafoi bem-sucedida numa tarefa que durante mais de 250 anos frustrara outros. 

Muitas pessoas têm a falsa idéia de que o feriado do Dia de Ação de Graças 
éuma tradição desde que os pioneiros "deram graças" em outubro de 1621, 
masisso não é verdade. Durante 155 anos depois disso, não havia uma 
celebração re-gular ou unificada do Dia de Ação de Graças, nas colônias. A 
Guerra da Indepen-dência conseguiu uma vitória que foi celebrada pela primeira 
vez, por todo o país.Mas, ainda, a tradição não foi mantida. O terceiro Dia de 
Ação de Graças foi feitoapós a bem-sucedida convocação da Constituição, 
quando o presidente GeorgeWashington proclamou 26 de novembro de 1789 



como dia Nacional de Ação deGraças. No entanto, esse também falhou e não se 
tornou um evento repetido. 

Só em 1827 surgiu Sarah Joseph Hale, uma mulher com bastante determina-ção 
e persistência para fazer com que tudo acontecesse. Mãe de cinco 
crianças,escolheu sustentar-se e à família, tornando-se escritora profissional 
numa épocade nossa história em que poucas mulheres eram conhecidas por 
terem tido suces-so nessa profissão. Como editora de uma revista feminina, fez 
com que se tornas-se um dos maiores periódicos nacionais, com uma tiragem de 
150.000 exempla-res. Ficou conhecida por suas campanhas editoriais a favor de 
colégios femininos,playgrounds públicos e creches diversas. E escreveu a canção 
de ninar Mary Hada Little Lamb. No entanto, o mais importante feito de sua vida 
foi criar o Dia Nacio-nal de Ação de Graças. Ela usou sua revista como 
instrumento principal para influ-enciar aqueles que poderiam instituir tal 
festividade para a nação. Durante quasetrinta e seis anos fez campanha por esse 
sonho, escrevendo constantemente car-tas pessoais aos presidentes e 
governadores. Em sua revista, publicava anual-mente tentadores cardápios de 
Ação de Graças, escrevia histórias e poesias foca-lizando temas de Ação de 
Graças e escrevia editorial após editorial, apoiando umdia anual de Ação de 
Graças. 

Finalmente, a Guerra Civil fez com que Hale tivesse uma oportunidade 
paraexpressar sua opinião de uma maneira que atingisse a nação. Ela escreveu: 
"Nãoseria uma grande vantagem social, nacional e religiosa ter o nosso Dia de 
Ação deGraças definitivamente acertado?" Em outubro de 1863, ela publicou um 
editorial: "Pondo de lado os sentimentos por algum único estado ou território 
isolado quedeseje escolher sua própria data, não seria mais nobre, mais 
verdadeiramenteamericano, tornar uma união nacional quando oferecemos a 
Deus nosso tributo dealegria e gratidão pelas bênçãos do ano?" Ela escreveu uma 
carta para o Secretá-rio de Estado William Sward, que mostrou-a ao presidente 
Abraham Lincoln, quesentiu que o conceito de uma unidade nacional estava 
precisamente certo. Quatrodias mais tarde, o presidente fez uma proclamação 
estabelecendo a última quinta-feira de novembro de 1863 como o Dia Nacional 
de Ação de Graças. O resto é his-tória. Tudo porque uma mulher com 
persistência e habilidade persuasiva usou amídia existente, efetivamente.* 

Deixe-me oferecer-lhe dois possíveis modelos para criação dirigida, efetiva.Eu 
tento fazer uma diferença positiva, através da educação. Se quisermos ter 
umefeito positivo no futuro, devemos dar à próxima geração os instrumentos 



disponí-veis mais efetivos para criarem o mundo deles, da maneira que 
quiserem. Nossaorganização tenta fazer isso através de nossos Acampamentos 
de Excelência llimi- 

Informações de Marshall Berges, do Los Angeles Times. 
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tada. Nesses acampamentos, ensinamos as crianças a usarem instrumentos es¬ 
pecíficos para dirigirem seus próprios cérebros, para dirigirem seus próprios 
com-portamentos e, assim, os resultados que criam em suas vidas. Elas 
aprendem adesenvolver profundos níveis de harmonia com pessoas de todas as 
origens, amodelar pessoas efetivas, a superar limitações e reestruturar suas 
percepções doque é possível para elas. No fim do curso, a grande maioria das 
crianças me dizque foi a mais poderosa experiência de aprendizado que já 
tiveram. É um dos maisagradáveis e recompensadores programas que já tive o 
privilégio de dirigir. 

Porém, eu sou só uma pessoa, e nossos sócios só podem atingir algumas cri¬ 
anças. Assim, desenvolvemos um programa de treinamento para preparar profes¬ 
sores com técnicas de PNL e outras capacidades de Tecnologia de 
DesempenhoÓtimo. Esse foi um grande passo visando atingir mais jovens, 
apesar de não serem alta escala, que verdadeiramente criasse uma nova 
tendência em educação.Estamos nos primeiros estágios da conceituação de um 
novo projeto, ao qualchamamos de Challenge Foundation (Fundação Desafio). 
Um dos desafios quemuitos garotos enfrentam - particularmente aqueles em 
áreas carentes - é que elesnão têm acesso a modelos poderosos e positivos. A 
idéia da Challenge Foundationé formar uma biblioteca de apresentações de 
vídeos interativos, mostrando osmais poderosos e positivos desempenhos- 
modelo de nossa cultura: contemporâ-neos como juízes da Suprema Corte, 
artistas e homens de negócios, ou persona-gens históricos como John F. 

Kennedy, Martin Luther King Jr. ou Mahatma Gandhi.Isso dará aos jovens 
poderosas experiências para tentarem igualar. Você pode ou-vir um professor 
falar em Martin Luther King, pode ler as palavras de King, masisso é só uma 
parte da experiência. E se você pudesse passar trinta minutos ten-do-o a lhe dizer 
pessoalmente suas filosofias e crenças? E se nos últimos cincominutos o 
desafiasse a fazer alguma coisa com sua vida? Eu gostaria que as cri-anças 
fossem capazes de modelar não só as palavras„mas a tonalidade, fisiologiae 
presença total desses mestres da persuasão. Muitas crianças estudando a Cons- 



tituição, por exemplo, não têm idéia de como ela se relaciona com a vida de 
hoje.E se tivéssemos um vídeo do principal juiz da Suprema Corte dizendo aos 
estu-dantes por que ele dedica cada dia de sua vida defendendo esse documento 
ecomo ele as afeta, hoje? E se no final ele fizesse a esses jovens um desafio? 
Podeimaginar o que acarretaria se uma porção considerável das crianças do país 
pu-desse ter acesso regular a essa espécie de estímulos e desafios positivos? 
Umprograma assim poderia mudar o futuro. Se você tem sugestões para tal 
sistema,convido-o a escrever e fazer comentários. 

Outro exemplo de como usar influência para criar novas tendências positivasé o 
trabalho de um homem chamado Amory Lovins, chefe de pesquisa do 
RockyMountain Institute em Snowmass, Colorado. Lovins está envolvido há 
anos emprojetos de energia alternativa. Hoje, muitas pessoas acreditam que a 
energia nu-clear é muito cara, muito ineficiente e muito perigosa para ser usada. 
No entanto, omovimento antinuclear fez pouco progresso porque é só isso. É 
antinuclear. Muitaspessoas que se movem em busca de soluções, imaginam para 
que é esse movi-mento. Algumas vezes é difícil dizer. Mas Lovins foi capaz de 
ter grande sucessocom as companhias de energia por ser mais um perspicaz 
persuasivo do que ummero "protestador". Em vez de atacar as empresas de 
energia nuclear, ele estáproporcionando alternativas que são mais rentáveis 
porque não requerem fábricasenormes com custos que podem ultrapassar a casa 
dos bilhões. 
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Lovins gosta de praticar o que chama de "política aikidô", que usa o 
mesmoprincípio de estrutura de concordância para direcionar comportamentos, 
de forma areduzir ao mínimo os conflitos. Em certo caso, pediram que numa 
audiência de a-valiação provasse, para uma empresa de utilidade pública, que 
estava planejandouma nova e imensa usina nuclear. A construção ainda não tinha 
começado, mas ausina já tinha custado 300 milhões de dólares. Ele começou 
dizendo que não esta-va lá para provar nada a favor ou contra a fábrica. Disse 
que era no melhor inte-resse de todos - do serviço e dos usuários - ter um serviço 
que operasse em con-dições financeiras seguras. Prosseguiu, então, explicando 
quanto dinheiro seriaeconomizado só com a conservação, e quanta energia 
custaria se a dispendiosanova usina fosse construída. Em termos financeiros 
conservativos, ele discutiu oque isso significaria para a empresa. Foi uma 
apresentação bem calma. Não foipreciso brigar contra a fábrica ou a força 
nuclear. 



Após terminar, ele foi chamado pelo vice-presidente de finanças da empresade 
serviços públicos. Quando se encontraram, o funcionário falou sobre o efeitoque 
a usina poderia ter nas finanças da companhia. Disse que se ela fosse cons¬ 
truída, poderia fazer com que a empresa não pagasse dividendos, um 
desastrepara as ações da companhia. Finalmente, o funcionário disse que se os 
intervento-res quisessem, a companhia poderia preferir desistir da usina, 
assumindo a perdade 300 milhões de dólares. Se Lovins tivesse começado como 
adversário, a com-panhia poderia ter feito pé firme, de uma forma que não 
satisfaria ninguém. Masencontrando um chão comum, tentando criar uma 
alternativa viável, eles foram ca-pazes de chegar a um acordo que beneficiou 
ambos os lados. Uma nova tendênciaestá começando a se formar, como 
resultado do trabalho de Lovins. Outras com-panhias de eletricidade 
contrataram-no como consultor para limitar a dependêncianuclear e, 
simultaneamente, aumentar os lucros. 

Outro caso envolveu trabalhadores em fazendas de San Luis Valley no Colo-rado 
e Novo México. Tradicionalmente recolhiam lenha como principal fonte de e- 
nergia. Mas os proprietários de terras cercaram a área. Eram pessoas muito po¬ 
bres, mas alguns líderes tentaram persuadi-las de que a situação não era 
umadesvantagem, mas uma oportunidade. Como resultado, começaram um dos 
maisbem-sucedidos projetos de energia solar do mundo, e ganharam um senso 
de po-der coletivo e boa vontade como nunca tinham tido antes. 

Lovins cita um caso semelhante em Osage, lowa, onde a pequena cooperati-va 
de serviço público local decidiu que não estavam usando a sua força eficiente¬ 
mente. O resultado foi um impulso para a climatização das casas e economia 
decombustível, um esforço tão bem-sucedido que a companhia pôde saldar seu 
débi-to. Em dois anos a despesa se reduziu a um terço e os usuários de uma 
cidade de3.800 pessoas economizaram 1,6 milhão de dólares por ano em custos 
de com-bustível. 

Duas coisas aconteceram em ambos os casos. As pessoas foram capazes dese 
beneficiar encontrando uma estrutura vencer-vencer, que ajudou a todos. E 
elesforam capazes de desenvolver um novo senso de autoridade e segurança 
apren-dendo a agir para conseguir um objetivo desejado. Os ganhos secundários 
em boavontade e espírito de comunidade que advieram de trabalharem e agirem 
juntosforam tão importantes quanto o dinheiro economizado. Essas são as 
espécies detendências positivas que podem ser criadas por uns poucos 
persuasivos decididos. 
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Há um ditado no mundo dos computadores: "GIGO: GARBAGE IN - 
GARBAGE OUT" (lixo entra - lixo sai). Significa que a qualidade que você 
conse-gue de um sistema depende inteiramente do que você coloca nele. Se você 
puserinformações ruins, falhas ou incompletas, obterá a mesma espécie de 
resultados.Hoje, em nossa cultura, muitas pessoas têm pouca ou nenhuma 
preocupação con-sistente com a qualidade de informações e experiências que 
diariamente são dis-seminadas. De acordo com as últimas estatísticas, o 
americano médio assiste tele-visão sete horas por dia. AU.S. News & World 
Report declara que crianças em i-dade escolar assistem a uma média 18.000 
assassinatos. Durante doze anos deescola elas assistirão 22.000 horas de 
televisão - mais do que duas vezes o tempogasto nas aulas. É fundamental que 
observemos como estamos alimentando nos-sas mentes, se esperamos que elas 
cresçam e se alimentem de nossa capacidadede experimentar e aproveitar 
completamente isso que chamamos de vida. Nós tra-balhamos como um 
computador. Se formarmos representações interiores que nosdizem que arrasar 
vilas com metralhadoras é certo e que a não saudável comidajunk (“lixo”) é o 
que pessoas de sucesso comem, aquelas representações governa-rão nossos 
comportamentos. 

Temos mais poder agora do que nunca antes, para moldar nossas percep-ções 
interiores, que governam os comportamentos. Não há garantia de que 
asmoldaremos para melhor. Mas o potencial está lá, e devemos começar a fazer 
algoa respeito. Os mais importantes problemas que enfrentamos como nação e 
comoplaneta têm a ver com a espécie de imagens e representações de massa que 
pro-duzimos. 

A liderança tem a ver com a criação de tendências e é a verdadeira mensa-gem 
deste livro. Você sabe agora como dirigir seu cérebro para processar informa¬ 
ções da forma mais fortalecedora. Você já sabe como tirar o som e aumentar a 
lu-minosidade da comunicação junk, e sabe como resolver conflitos dentro de 
seuspróprios valores. Mas, se realmente quiser se destacar, você precisa saber 
comoser um líder, como pegar essas técnicas de persuasão e fazer do mundo um 
lugarmelhor. Isso significa ser um modelo mais positivo e mais perspicaz para 
seus fi-lhos, para seus empregados, para seus sócios nos negócios, para o seu 
mundo.Você pode fazer isso a nível de persuasão individual, e pode fazê-lo a 
nível depersuasão de massa. Em vez de ser influenciado por imagens de Rambo 
deliran-temente explodindo outros seres humanos, você pode querer dedicar sua 



vida acomunicar mensagens fortalecedoras que podem ser a diferença para fazer 
estemundo da maneira que você quer que ele seja. 


Lembre-se: o mundo é governado pelos persuasivos. Tudo que aprendeu nes-te 
livro e tudo que você vê, à sua volta, confirma isso. Se você puder externar 
suasrepresentações interiores sobre o comportamento humano, sobre o que é 
elegan-te, o que é efetivo, o que é positivo, você pode mudar a futura direção de 
seus fi-lhos, sua comunidade, seu país, seu mundo. Nós temos a tecnologia para 
mudá-la,bem aqui. Sugiro que a use para maximizar seu poder pessoal, aprender 
como serefetivo e bem-sucedido no que tentar fazer. Mas não há valor em ser 
soberano deum planeta agonizante. Tudo sobre o que conversamos - a 
importância das estru-turas de acordo, a natureza da harmonia, a modelagem da 
excelência, a sintaxe dosucesso e todo o resto - funciona melhor quando é usado 
de forma positiva, quedesenvolva sucesso para os outros tão bem como para nós 
mesmos. 
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O poder supremo é sinérgico. Vem de pessoas que trabalham juntas, não se¬ 
paradas. Nós agora temos a tecnologia para mudar as percepções das 
pessoasquase num instante. É tempo de usá-la de maneira positiva para a 
melhoria de to-dos nós. Thomas Wolfe certa vez escreveu: "Não há nada no 
mundo para acabarcom o tédio de alguém quanto um sentimento de sucesso". 
Esse é o real desafioda excelência - usar essas técnicas em nível mais amplo para 
nos fortalecer, e aosoutros, de forma a serem verdadeiramente positivas, de 
forma a gerarem sucessomaciço, alegre e comunitário. 

A hora de começar a usá-las é agora. 

21. VIVENDO EXCELÊNCIA: O DESAFIO HUMANO 

"O homem não é a soma do que ele tem, mas a totalidade do que ainda não 

tem e que poderia ter." - Jean-Paul Sartre 

Viemos juntos por um longo caminho. Quanto mais além você irá, será deci-são 
sua. Este livro lhe deu instrumentos, técnicas e idéias que podem mudar suavida. 
Mas o que você fará com elas é totalmente escolha sua. Ao fechar este livro,você 
poderá sentir que aprendeu um pouco de alguma coisa e continua como eraantes. 
Ou pode fazer um esforço conjunto para controlar sua vida e seu cérebro.Você 



pode criar crenças fortes e estados que produzirão milagres para você e paraas 
pessoas com quem se preocupa. Mas isso só acontecerá se você fizer com 
queaconteçam. 

Vamos rever as principais coisas que aprendeu. Você agora sabe que o 
maispoderoso instrumento no planeta é o biocomputador localizado entre suas 
duasorelhas. Dirigido com propriedade, seu cérebro pode fazer sua vida maior 
do quequalquer sonho que já tenha tido antes. Você aprendeu na Fórmula do 
SucessoSupremo: conhecer seu objetivo, agir, desenvolver a acuidade sensorial 
para sabero que está conseguindo e mudar seu comportamento até conseguir o 
que quer.Aprendeu que vivemos numa época onde o sucesso fabuloso está à 
disposição detodos nós, mas que só o alcançam aqueles que agem. 

Conhecimento é importan-te, mas não é suficiente. Muitas pessoas têm as 
mesmas informações que um Ste-ve Jobs ou um Ted Turner. Mas aqueles que 
agem criam sucesso fabuloso e mu-dam o mundo. 

Você aprendeu o valor da modelagem. Você pode aprender por experiência,por 
tentativa e erro - ou pode acelerar o processo, de maneira incomensurável, a- 
prendendo como modelar. Todo resultado produzido por um indivíduo foi criado 
poralgum conjunto específico de ações em alguma sintaxe específica. Você pode 
di-minuir grandemente o tempo que leva para dominar alguma coisa, modelando 
asações interiores (mentais) e as ações exteriores (físicas) das pessoas que 
produ-zem resultados relevantes. Em poucas horas, ou poucos dias, ou poucos 
anos,dependendo do tipo de tarefa, você pode aprender o que eles levaram meses 
ouanos para descobrir. 

Você aprendeu que a qualidade de sua vida é a qualidade de sua comunica-ção. A 
comunicação tem duas formas. A primeira é sua comunicação consigomesmo. O 
significado de cada acontecimento é o significado que você lhe dá. Vo-cê pode 
enviar a seu cérebro sinais poderosos, sensíveis e fortalecedores que fa-rão tudo 
trabalhar para você, ou pode enviar a seu cérebro sinais sobre o que vocênão 
pode fazer. Pessoas de excelência podem encarar qualquer situação e fazê- 
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las trabalhar para elas - pessoas como W. Mitchell, Julio Iglesias, o 
comandanteJerry Coffey, que puderam enfrentar terríveis tragédias e transformá- 
las em triun-fos. Não podemos voltar no tempo, não podemos mudar o que já 
aconteceu. Maspodemos controlar nossas representações de forma que nos dêem 



alguma coisapositiva no futuro. A segunda forma de comunicação é com os 
outros. As pessoasque mudaram nosso mundo foram mestres da comunicação. 
Você pode usar tudoneste livro para descobrir o que as pessoas querem; assim 
você pode tornar-se umcomunicador efetivo , perito e elegante. 

Você aprendeu sobre o temível poder das crenças. Crenças positivas 
podemtorná-lo um mestre, crenças negativas podem torná-lo um perdedor. Você 
apren-deu que pode mudar suas crenças para fazê-las trabalhar para você. E 
aprendeusobre o poder do estado e o da fisiologia. Você aprendeu as sintaxes e 
estratégiasque as pessoas usam, e aprendeu a estabelecer harmonia com qualquer 
pessoaque encontre. Você aprendeu técnicas poderosas para reestruturar e 
ancorar. A-prendeu como se comunicar com precisão e perspicácia, como evitar 
a linguageminconsequente que mata a comunicação e como usar o modelo de 
precisão paraconseguir que os outros comuniquem efetivamente com você. 
Aprendeu comocontornar os cinco empecilhos na estrada do sucesso e aprendeu 
sobre programase valores que servem como os principais organizadores do 
comportamento pesso-al. 

Não espero que você se encontre totalmente transformado quando puser estelivro 
de lado. Algumas coisas que discutimos virão com mais facilidade para vocêdo 
que outras. Mas a vida tem um efeito seqüencial: mudanças levam a mais mu¬ 
danças. Crescimento leva a mais crescimento. Começando a fazer 
mudanças,crescendo aos poucos e por partes, você pode lenta mas firmemente 
mudar suavida. Assim como a pedra jogada na lagoa tranqüila, você cria círculos 
que se a-largam no futuro. Muitas vezes são as menores coisas que, vistas depois 
de umtempo, fazem as maiores diferenças. 

Pense em duas flechas apontando para a mesma direção. Se você fizer 
umapequena mudança na direção de uma delas, se empurrá-la três ou quatro 
grausnuma direção diferente, a mudança provavelmente será imperceptível, a 
princípio.Mas, se você seguir esse caminho durante metros e depois por 
quilômetros, a dife-rença se tornará maior e maior - até que não haja relação 
nenhuma entre o primei-ro e o segundo caminho. 

É isso que este livro pode fazer por você. Ele não mudará você numa noite 
(amenos que você trabalhe em si, esta noite ). Mas, se você aprende a dirigir 
seucérebro, se você compreende e faz uso de coisas como sintaxe, 
submodalidades,valores e metaprogramas, as diferenças - em seis semanas, seis 
meses, seis anos- mudarão sua vida. Algumas coisas neste livro, como 



modelagem, de alguma for-ma você já faz. Outras são novas. Lembre-se apenas 
de que tudo na vida é cumu-lativo. Se você usa um dos princípios deste livro 
hoje, já deu um passo. Você pôsuma causa em movimento, e cada causa cria um 
efeito ou resultados e cada resul-tado se acumula com o último, para nos levar 
numa direção. Cada direção trazconsigo um destino final. 

"Há duas coisas a almejar na vida: a primeira, conseguir o que se quer; e, de-pois 
disso, aproveitá-la." - Logan Pearsail Smith 
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Agora a questão final a considerar. Em que direção está você 
presentementeindo? Se você seguir sua atual direção, onde estará em cinco ou 
dez anos? E épara onde quer ir? Seja honesto consigo mesmo. John Naisbitt 
certa vez disse quea melhor maneira de se predizer o futuro é ter uma idéia clara 
do que está aconte-cendo agora. Você precisa fazer a mesma coisa em sua vida. 
Assim, quando ter-minar este livro, sente-se e pense na direção em que está indo, 
e se é para onderealmente quer ir. Se não for, sugiro que mude. Se este livro lhe 
ensinou algumacoisa, foi a possibilidade de criar mudanças positivas com 
rapidez, quase instanta-neamente - tanto em nível pessoal como global. Poder 
supremo significa a capaci-dade de mudar, adaptar, crescer e evoluir. Poder 
ilimitado não significa que vocêserá sempre bem-sucedido ou que nunca 
fracassará. Poder ilimitado significa sóque você aprende com cada experiência 
humana e faz com que toda experiênciatrabalhe para você, de alguma maneira. É 
poder ilimitado para mudar suas percep-ções, para mudar suas ações, e para 
mudar os resultados que está criando. É oseu poder ilimitado para se preocupar e 
amar que pode fazer a maior diferença naqualidade de sua vida. 

Gostaria de sugerir outra maneira de mudar sua vida e assegurar a continua-ção 
do sucesso. Encontre um time onde gostaria de jogar. Lembre-se: falamos so-bre 
poder em termos do que as pessoas podem fazer juntas. O poder supremo é 
opoder das pessoas trabalhando juntas, não separadas. Esse pode significar 
suafamília, ou pode significar bons amigos. Podem ser sócios de negócios 
confiáveisou pessoas com quem trabalhe e com quem se preocupe. Mas você 
trabalharámais a sério e melhor, se estiver trabalhando para os outros como para 
si mesmo.Você dá mais - e consegue mais. 

Se perguntar às pessoas sobre suas experiências mais ricas na vida, em ge-ral 
elas virão com alguma coisa que fizeram, como parte de uma equipe. 



Algumasvezes é literalmente isso, uma equipe esportiva que eles lembraram para 
sempre.Algumas vezes é um time de negócios que lhes fez alguma coisa 
memorável. Al-gumas vezes o time é sua família ou sua esposa. Estar num time 
faz você se esti-rar, faz você crescer. Outras pessoas podem cuidar e desafiá-lo 
em coisas que vo-cê não pode sozinho. Pessoas farão coisas para outras que não 
farão para simesmas. E conseguirão coisas dos outros que farão com que valham 
a pena. 

Se você está vivo, você está em algum time. Pode ser sua família, seu rela¬ 
cionamento, seu negócio, sua cidade, seu país, seu mundo. Você pode sentar- 
seno banco e olhar, ou pode levantar-se e jogar. Meu conselho a você é que seja 
umjogador. Junte-se à busca. Compartilhe seu mundo. Porque, quanto mais você 
der,mais receberá. Quanto mais você usar as técnicas deste livro para si e para os 
ou-tros, mais eles trarão de volta para você. 

Esteja certo de estar no time que o desafia. É fácil para as coisas saírem forados 
trilhos. É fácil saber o que fazer, e, mesmo assim, não fazê-lo. Isso até pareceser 
como a vida é. A força normal da vida é a gravidade, e ela é para baixo. 

Todosnós temos nossos dias maus. Todos temos épocas em que não usamos o 
que sa-bemos. Mas, se nos rodearmos de pessoas que são sucesso, que se 
movimentampara a frente, que são positivas, que estão concentradas na obtenção 
de resulta-dos, que nos apoiem, isso nos desafiará a sermos mais, a fazermos 
mais e a com-partilharmos mais. Se você puder se cercar de pessoas que nunca 
deixam você seacomodar com menos do que pode ter, você tem o maior presente 
que qualquerum pode esperar. A associação é um instrumento poderoso. Esteja 
certo de que as 
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pessoas que o cercam fazem de você uma pessoa melhor pela sua associaçãocom 
elas. 

Uma vez que tenha um compromisso com um time, o desafio da excelência 
étornar-se um líder. Isso pode significar o presidente de uma companhia 
Fortune500, ou pode significar ser o melhor professor que você possa ser. Pode 
significarser um melhor empresário ou um pai melhor. Líderes verdadeiros têm 
conhecimen-to do poder da progressão, o sentido de que as grandes mudanças 
provêm de mui-tas coisas pequenas. Eles entendem que tudo que dizem e fazem 
tem um enormepoder para fortalecer e encorajar os outros. 



Isso aconteceu em minha vida. Quando estava no colégio, tinha um professorde 
línguas que um dia me pediu que ficasse depois da aula. Fiquei imaginando oque 
teria feito de errado. Ele disse: “Robbins, acho que você tem jeito de ser 
umótimo orador e quero convidá-lo para falar na próxima semana com o time de 
nos-sa escola”. Eu não achava que fosse alguma coisa especial como orador, mas 
eleestava tão firme e congruente, que acreditei nele. Sua mensagem mudou 
minhavida. Levou-me para minha profissão de comunicador. Ele fez uma 
pequena coisa,mas mudou minha vida para sempre. 

O desafio da liderança é ter bastante poder e visão para ser capaz de projetarcom 
antecedência que objetivo resultará de suas ações, grandes e pequenas. 
Astécnicas de comunicação neste livro oferecem meios críticos para você fazer 
aque-las distinções. Nossa cultura precisa de mais modelos de sucesso, mais 
símbolosde excelência. Minha vida foi agraciada por professores e mentores que 
me deramcoisas de infinito valor. Minha meta na vida é retribuir alguma delas. E 
isso que es-pero que este livro tenha ajudado você a fazer - e é isso que tento 
fazer com meutrabalho. 

Meu primeiro mentor chamava-se Jim Rohn. Ele ensinou-me que felicidade 
esucesso na vida não resultam do que temos, mas, sim, de como vivemos. O 
quefazemos com as coisas que temos faz a maior diferença na qualidade da vida. 
Eleme ensinou que até mesmo as menores coisas podem fazer as maiores 
diferençasna vida. Por exemplo: ele me disse que sempre fosse uma pessoa de 
dois quarters(moeda de 250), e deu-me o exemplo de um engraxate. Digamos 
que o engraxateestá fazendo um serviço ótimo. Está assobiando e batendo seu 
pano de lustrar.Ele está lhe dando grande valor. Jim disse que quando você põe a 
mão no bolsopara lhe dar a gorjeta, e você não está certo se lhe dá um quarter ou 
dois, vá sem-pre pelo número mais alto. Você não faz isso só por ele, mas 
também por si mes-mo. Se você lhe der só um quarter, mais tarde, no mesmo 
dia, olhará para baixo,verá seus sapatos e pensará: "Eu lhe dei só um quarter. 
Como pude ser tão mes-quinho, quando ele fez um trabalho tão bom?" Se você 
tivesse lhe dado dois, afe-taria a maneira como o engraxate vê a si mesmo - para 
melhor. E se você fizer dis-so um princípio, que a cada vez que você passar por 
alguém que esteja coletandodonativos ou qualquer coisa, sempre puser dinheiro 
no prato das contribuições? Ese você fizer questão de chamar amigos de vez em 
quando, só para dizer: "Nãoestou chamando por qualquer razão especial. Eu só 
queria que soubessem que euos estimo. Eu não quero interromper você, só quero 
comunicar isso a você"? E sevocê fizesse questão de enviar pequenos bilhetes de 
agradecimento a pessoasque fizeram coisas por você? E se gastasse tempo e 



esforço consciente imaginan-do maneiras novas e únicas de conseguir mais 
alegria da vida, acrescentando va-lores à vida de outras pessoas? O estilo de vida 
tem a ver com isso tudo. Nós to- 
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dos temos tempo: a pergunta sobre a qualidade da vida é respondida pela 
maneiracomo o gastamos. Caímos num sistema ou estamos sempre trabalhando 
para fa-zê-lo único e especial? 

Parece ser pouco, mas o efeito que essas pequenas coisas têm sobre comovocê se 
sente e quem você é como pessoa é muito poderoso. São coisas que afe-tam suas 
representações interiores de quem você é e, assim, a qualidade de seusestados e 
vida. Mantive aquele compromisso dos dois quarters comigo e colhi 
asrecompensas que vieram. Ofereço-as para seu uso próprio. Acredito que é 
umafilosofia que possa enriquecer sua vida imensamente, se é que ainda não a 
estápraticando. 

"O químico que puder extrair de seu coração os elementos compaixão, respei-to, 
saudade, paciência, tristeza, surpresa e esquecimento, e os junta em um, 

pode criar aquele átomo que é chamado amor." - Kahlil Gibran 

Minha última conversa é para desafiá-lo a compartilhar esta informação 
comoutros - na verdade, por dois motivos. Primeiro, nós todos ensinamos o que 
maisprecisamos aprender. Compartilhando uma idéia com outros, nós a ouvimos 
outravez e nos lembramos do que valorizamos e acreditamos que seja importante 
navida. O outro motivo é que há uma incrível, quase inexplicável, riqueza e 
alegriaque vem quando ajudamos os outros a fazerem uma mudança 
verdadeiramenteimportante e positiva em suas vidas. 

No ano passado tive uma experiência da qual nunca me esquecerei, num 
dosnossos programas para crianças. Os programas são de doze dias, durante 
osquais ensinamos às crianças muito do que foi discutido neste livro e damos- 
lhesexperiências que mudam sua competência, suas técnicas de aprendizado e 
suaconfiança como seres humanos totalmente vivos. Durante o verão de 1984, 
encer-ramos o curso com uma cerimônia na qual todas as crianças receberam 
medalhasde ouro como aquelas das Olimpíadas. Na medalha estava gravado 
"Você podefazer mágica". Terminamos cerca de duas horas da manhã, e foi um 
acontecimen-to alegre e emocionante. 



Voltei para meu quarto sentindo-me exausto, sabendo que teria de me levan-tar 
às seis, a fim de pegar um avião para meu próximo compromisso, mas 
tambémsentindo-me daquele jeito, quando se sabe que realmente cumprimos a 
obrigaçãodo dia. Estava pronto para me deitar às 3, quando ouvi uma batida na 
minha porta.Pensei, quem poderá ser? 

Abri a porta e encontrei um rapazinho. Ele disse: "Sr. Robbins, preciso de 
suaajuda". Comecei perguntando-lhe se não poderia me procurar na semana 
seguinteem San Diego, quando ouvi um som atrás dele, e lá estava uma garota 
chorandomuito. Perguntei qual era o problema, e o jovem respondeu que ela não 
queria irpara casa. Disse-lhe que a fizesse entrar, ancorei-a, e ela se sentiu 
melhor e foipara casa. Ele disse que o problema não era esse: ela não queria 
voltar para casaporque o irmão andava abusando sexualmente dela, nos últimos 
sete anos. 

Fiz com que ambos entrassem, e usando os instrumentos dos quais falamosneste 
livro, mudei suas representações interiores dessas experiências 
negativaspassadas, de forma que não criassem mais qualquer dor. Então ancorei- 
a nosseus estados mais poderosos e ricos e vinculei-a às representações 
interiores en-tão alteradas, de forma que, só de pensar ou ver seu irmão, a 
menina ficaria ime-diatamente num estado de alerta. Depois da sessão, decidiu 
ligar para o irmão. 
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Telefonou num estado bastante forte e acordou-o. "Irmão!" disse, num tom 
queprovavelmente ele nunca ouvira antes. "Só quero que você saiba que estou 
voltan-do para casa, e é melhor que nem olhe para mim do jeito que me faz 
pensar queesteja pensando nas coisas que costuma fazer. Porque se você fizer, irá 
para acadeia, onde ficará o resto de sua vida, e ficará muito complicado. Você 
pagará opreço sem dúvida nenhuma. Gosto de você como meu irmão, mas não 
aceitareinunca mais aqueles comportamentos. Se eu ao menos pensar que está 
indo nadireção deles, é o fim para você. Ponha em sua cabeça, que estou falando 
sério.Eu te amo. Até logo.” Ele entendeu a mensagem. 

Ela desligou o telefone, sentindo-se totalmente forte e responsável pela pri-meira 
vez em sua vida. Abraçou seu jovem namorado e juntos choraram de 
alívio.Naquela noite em que trabalhei com eles, ambos me deram os mais 
incríveis abra-ços que eu já recebera. O jovem me disse que não sabia como 



poderia me retribu-ir. Respondi que ver as mudanças nela tinha sido o maior 
agradecimento que eu játinha recebido. "Não", disse ele. "Tenho de lhe pagar de 
alguma forma. Sei de al-guma coisa que significa muito para mim. Procurou e 
lentamente tirou sua medalhade ouro e colocou-a em mim. Beijaram-se e saíram, 
dizendo que nunca se esque-ceriam de mim. Depois que saíram, subi e me deitei. 
Minha esposa Becky, que ti-nha ouvido tudo, estava chorando e eu também. 
“Você é incrível. A vida dessa ga-rota nunca será a mesma”, disse ela. 

"Obrigado, querida, mas qualquer pessoacom as técnicas poderia ajudá-la”. 
Becky retrucou: "Sim, Tony, qualquer um pode-ria, mas foi você quem ajudou”. 

"Se pudesse somente amar bastante, você poderia ser a pessoa mais pode-rosa do 
mundo." - Emmett Fox 

Essa é a mensagem maior deste livro. Seja um doador. Assuma a responsabi¬ 
lidade. Use o que aprendeu aqui, e use agora. Não faça só para você; faça tam¬ 
bém pelos outros. As dádivas dessas ações são maiores do que possamos imagi¬ 
nar. Há muitos "faladores” no mundo. Há muitas pessoas que sabem o que é 
certoe o que é forte e no entanto, não conseguem os resultados que desejam. Não 
ésuficiente só falar. Você precisa se pôr em marcha. O poder ilimitado diz 
respeito aisso: colocar-se em movimento para conseguir com que faça as coisas 
necessáriaspara produzir excelência. Julius Erving, do Filadélfia 76ers, tinha 
uma filosofia devida que acredito, resuma a filosofia de um “andante". Vale a 
pena modelar. Elediz: " Eu exijo de mim mais do que qualquer um poderia 
esperar”. É por isso queele é o melhor. 

Houve dois grandes oradores na Antigüidade. Um foi Cícero, o outro foi De- 
móstenes. Quando Cícero falava, as pessoas o aplaudiam e elogiavam: 
"Quegrande discurso!" Quando Demóstenes terminava, o povo dizia: 
“Marchemos.”, eiam. Essa é a diferença entre apresentação e persuasão. Espero 
ter sido classifi-cado na última categoria. Se você lê este livro e pensa: “Que 
grande livro, tem re-cursos ótimos” - e se você não usa nada dele, perdemos 
nosso tempo juntos. Noentanto, se você começar agora e voltar a olhar o livro, e 
usá-lo como manual paradirigir sua mente e corpo, como um guia para mudar 
qualquer coisa que queiramudar, então você pode ter começado a jornada de sua 
vida que fará com que osmaiores sonhos de sua vida até agora pareçam quase 
triviais. Sei o que aconteceucomigo quando comecei a aplicar estes princípios 
diariamente. 
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Poder Sem Limites Anthony Robbins 

Eu o desafio a fazer de sua vida uma obra-prima. Eu o desafio a juntar-seàs- 
fileiras de pessoas que vivem o que ensinam, que põem em marcha aquilo deque 
falam. Elas são os modelos de excelência, que maravilham o resto do 
mundo.Junte-se a esse time único de pessoas, conhecidas como as poucas que 
"fazem"versus as muitas que "querem" - pessoas de resultados orientados, que 
produzemsuas vidas exatamente como a desejam. Minha vida é inspirada pela 
história depessoas que usaram seus recursos para criar novos sucessos e 
realizações parasi e para os outros. Algum dia talvez eu contarei sua história. Se 
este livro ajudouvocê a se mover nessa direção, me considerarei, honestamente, 
muito feliz. 

Enquanto isso, eu lhe agradeço o compromisso de aprender e crescer, de- 
senvolver-se e permitir que eu compartilhe com você alguns dos princípios que 
fi-zeram grande diferença em minha vida. Possa sua busca pela excelência 
humanaser frutífera e eterna. Possa você dedicar-se não somente a conquistar as 
metasque estabeleceu, mas a encontrá-las e estabelecer outras e não somente 
apegar-se aos sonhos que teve, mas sonhar sonhos maiores do que antes; não 
somenteaproveitar esta terra e suas riquezas, mas torná-la um lugar melhor para 
viver; nãosomente tomar o que puder desta vida, mas amar e dar generosamente. 

Eu o deixo com uma bênção irlandesa simples: "Possa a estrada levantar-separa 
encontrá-lo. Possa o vento estar sempre às suas costas. Possa o sol brilharquente 
em seu rosto, as chuvas caírem macias em seus campos, e até que 
nosencontremos outra vez... possa Deus tê-lo mansamente na palma de Sua 
Mão".* 

Até breve e Deus o abençoe. 

Bênção irlandesa, Copyright 1967 Bollind, Inc., Boulder, CO 80302. 
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Acuidade sensorial - Processo de aperfeiçoar nossa capacidade de fazer distin¬ 
ções entre os sistemas visual, auditivo, cinestésico, olfativo e gustativo. Issonos 
dá experiências sensoriais mais plenas, mais ricas e a capacidade de cri-ar 
descrições detalhadas, baseadas em sensações, de nossa interação com omundo 
exterior. 

Ancoragem - Processo pelo qual qualquer representação (interior ou exterior) 
ficavinculada e aciona uma subseqüente corrente de representações e reações.As 
âncoras podem ocorrer naturalmente ou serem instaladas deliberadamen-te. Um 
exemplo de âncora para um conjunto particular de reações é o que a-contece 
quando você pensa na maneira como uma pessoa muito especial eamada diz o 
seu nome. 

Calibragem - Capacidade de notar e medir as mudanças relativas a um padrão. 
Acalibragem depende de uma aperfeiçoada acuidade sensorial. 
Provavelmentevocê logo percebe quando uma pessoa amada está se sentindo 
insegura oumuito feliz. Isso é porque você calibrou o significado de sua 
filosofia. 

Combinar - Adotar partes do comportamento de outra pessoa - tais como 
gestosparticulares, expressões faciais, maneiras de falar, tom de voz e outras. 
Feitocom sutileza, ajuda a criar um sentimento de harmonia entre as pessoas. 

Compassar - Alcançar e manter harmonia durante um período de tempo, 
enquantoum atua sobre o outro. Você pode compassar crenças e idéias tão bem 
quan-to comportamentos. 

Comportamento - Atividade que os seres humanos adotam. Inclui "grandes" 
com-portamentos, como gestos ou atirar uma bola, e "pequenos" 
comportamentos(talvez mais difíceis de serem observados), como pensamentos, 
movimentosdos olhos, mudanças de respiração, e assim por diante. 

Comunicação - Processo de transmitir informações pela linguagem, sinais, 
símbo-los e comportamentos. Pode ser direcionada, o que significa que o fim de 
umaconversação é diferente de como começou, como em negociações, 
terapia,vendas. A comunicação se move na direção de um objetivo. 

Cancelamento - O que estava lá em sua experiência original foi deixado fora 
desua representação interior. Esse é um dos processos cognitivos que evita 
quesejamos afogados pela entrada de dados sensoriais. No entanto, há coisas,que 



deixamos de fora, que seriam de muito mais utilidade se as tivéssemosincluído. 


Congruência/lncongruência - Uma situação na qual a mensagem que a 
pessoacomunica é a mesma ou similar em todos os canais de saída - isto é, as 
pala-vras da mensagem transmitem o mesmo significado do tom da voz, e os 
ges-tos têm o mesmo significado que os outros dois. Todos os canais de saída es- 
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tão alinhados. A incongruência mostra mensagens conflitantes entre os canaisde 
saída. 

Descrições baseadas nos sentidos - Usar palavras que transmitem 
informaçõesque podem ser observadas e verificadas pelos seus cinco sentidos. É 
a dife-rença entre: "Os lábios dela estão repuxados, algumas partes de seus 
dentesestão à mostra, os cantos de sua boca estão mais altos do que a linha 
princi-pal de seus lábios" e "Ela está feliz". 

Distorção - Processo pelo qual coisas são incluídas incorretamente na representa¬ 
ção interior de uma pessoa, de forma a limitá-la. Pode ser "fora de 
proporção","distorcido" e outros. Permite-nos trocar nossos dados sensoriais. 

Ecologia - Uma preocupação com a totalidade dos tipos de relacionamento 
entreum ser e seu ambiente. Na PNL o termo é usado também com referência 
àecologia interior - padrões de valores, estratégias e comportamentos que 
umapessoa expressa em relação a si mesma. 

Detecção - Colher informações por observação direta dos sinais de acesso, ges¬ 
tos, e assim por diante, mediante perguntas bem formuladas, para determinara 
estrutura das experiências interiores das pessoas. 

Espelhagem - Adotar os comportamentos de outras pessoas como se você 
fosseuma "imagem de espelho". Se você estiver de frente para alguém que tenha 
amão esquerda na face, você deve colocar sua mão direita em sua face, namesma 
posição. 

Estado - A soma total de todos os processos neurológicos dentro de um 
indivíduo,num determinado momento. O estado em que estivermos filtrará ou 
afetará oresultado final da nossa interpretação de qualquer experiência que 
tivermosno momento. 



Estratégia - Uma seqüência ancorada de representações, usada para guiar 
nossoscomportamentos. Uma estratégia geralmente inclui cada um dos sistemas 
re-presentativos sensoriais (visual, auditivo, cinestésico) em alguma ordem. Po¬ 
demos descobri-los em nós e nos outros, ouvindo as palavras que escolhe-mos, 
observando o tipo de movimento dos olhos e perguntando sobre a formae 
seqüência das representações interiores. 

Experiência com bases sensoriais - Uma experiência que é processada no nível 
doque pode ser visto, ouvido, sentido, cheirado e/ou experimentado 

Generalização - Processo cognitivo pelo qual partes da experiência interior de 
umapessoa separam-se da experiência original e tornam-se uma classe 
própria.Em muitos casos isso é útil. Por exemplo: uma criança tem a experiência 
detocar a porta do forno e ficar ligeiramente queimada. Ela pode generalizar pa¬ 
ra: "Os fornos são quentes" ou "Não toque em fornos quando estiverem liga¬ 
dos". Em outros casos, a generalização pode limitar o modelo do mundo deuma 
pessoa, de maneira contraproducente. 
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Harmonia - O fenômeno das pessoas trocarem e/ou compartilharem 
comportamen-tos particulares. Ela acontece natural e inconscientemente quando 
as pessoaspassam o tempo juntas. Pode ser feita conscientemente pela 
espelhagem ecombinação, para realçar a comunicação. 

Método de exploração pelo olhar - Um conjunto particular de sinais de acesso 
quetem a ver com os movimentos dos olhos e a seqüência de posições que 
elestomam. O conhecimento do processo interno que corresponde a cada 
posiçãoé o primeiro passo para entender e detectar estratégias. 

Modelagem - Processo de descobrir a seqüência das representações interiores 
ecomportamentos que permitem a alguém cumprir uma tarefa. Uma vez que 
oscomponentes da estratégia, crenças de linguagem e comportamentos 
tenhamsido detalhados, a técnica pode ser muito mais facilmente aprendida por 
outrapessoa. 

Modelo - A descrição de como alguma coisa trabalha (mas não as possíveis ra¬ 
zões de como possa trabalhar). Quando dizemos "o modelo do mundo de al- 



guém", queremos dizer a composição de suas crenças, processos interiores 
ecomportamentos que lhe permitem trabalhar de uma certa forma. Um modeloé 
uma maneira de organizar experiências. 

Representação interior - É a configuração de informações que você cria e 
guardaem sua mente, em forma de imagens, sons, sensações, cheiros e 
paladares.Para "relembrar" como era a casa em que cresceu, a menos que esteja 
lá nomomento, você lembra uma representação interior. 

Sinais de acesso - Comportamentos que afetam nosso processamento 
neurológicode tal maneira que podemos ter acesso a um sistema representativo, 
mais for-temente do que aos outros. Por exemplo, diminuir a média de sua 
respiraçãoe o tempo de sua voz pode fazer com que você tenha acesso de um 
modo ci-nestésico; movimentar a cabeça como se estivesse segurando um 
telefone,pode fazer com que tenha um modo auditivo, e assim por diante. 

Sintaxe - Um sistema unido ou ordenado; seqüência na qual os 
acontecimentosinteriores e exteriores podem ser postos juntos. Em linguagem, 
refere-se à or-dem na qual as palavras aparecem para formar sentenças 
gramaticais. 

Sistemas representativos = Maneira como codificamos informações sensoriais 
emnossa mente. Incluem os sistemas visual, auditivo, cinestésico, olfativo e gus¬ 
tativo. Eles permitem que captemos e guardemos informações, e que as reti¬ 
remos e usemos. As distinções que fazemos como seres humanos (interior 
eexteriormente) vêm a nós através desses sistemas. 

Submodalidades - Subclassificação das experiências exteriores: uma cena tem 
bri-lho, distância, profundidade. Os sons têm volume, localização, tom - e 
assimpor diante. 
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Todo ser humano é um recurso valioso e insubstituível. Nosso objetivo é colo- 



car nas mãos de cada indivíduo o poder de distinguir oportunidades ilimitadas 
emtudo o que faça. Exercendo a liberdade de escolher alcançamos a riqueza 
física,mental, econômica e espiritual oferecida a todo ser humano. E eliminamos 
a dordesnecessária que provém das crenças, da estratégia ou da fisiologia 
insuficientes.Nos comprometemos a detectar a excelência, compreender as 
etapas que levam aela e trazê-las a público. Ainda que nenhum de nós possa 
“duplicar” exatamente asconquistas das grandes personagens do mundo, 
podemos duplicar a excelênciadeles. Nos esforçamos para que cada momento 
seja melhor que o anterior, e bus-camos meios mais eficientes para adequar 
nossos ambientes pessoal, social, polí-tico e empresarial. 

A PNL (Programação Neuro-lingüistica) é uma ferramenta de poder incrível, eo 
Robbins Research Institute é consagrada à missão de difundi-la, juntamente 
comas outras Técnicas de Rendimento Ótimo que estudamos. Admitimos que 
todamudança acontece através das individualidades, e nos dedicamos a melhorar 
omundo ensinando seus habitantes a melhorar a si mesmos. Reforçar cada 
degraué o caminho para reforçar a escada inteira. 

O Robbins Research Institute organiza cursos para particulares e 
profissionaisque englobam uma grande variedade de temas, dos elementos da 
comunicação nomeio empresarial até a eficácia nas vendas, do tratamento das 
fobias à melhorianas relações íntimas. São feitas investigações sobre como 
produzir a excelência,tanto no âmbito particular como no empresarial. Em sua 
organização, todos podemser tão produtivos quanto esse funcionário modelo que 
você tem. Solicite o catálo-go dos serviços disponíveis a: 

Robbins Research Institute 

1223 Camino Del Mar 

Del Mar, Califórnia 92014 

U.S.A. 
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Todo ser humano é um recurso valioso e insubstituível. Nosso objetivo é colo¬ 
car nas mãos de cada indivíduo o poder de distinguir oportunidades ilimitadas em 
tudo o que faça. Exercendo a liberdade de escolher alcançamos a riqueza física, 
mental, econômica e espiritual oferecida a todo ser humano. E eliminamos a dor 
desnecessária que provém das crenças, da estratégia ou da fisiologia insuficientes. 
Nos comprometemos a detectar a excelência, compreender as etapas que levam a 
ela e trazé-las a público. Ainda que nenhum de nós possa “duplicar" exatamente as 
conquistas das grandes personagens do mundo, podemos duplicar a excelência 
deles. Nos esforçamos para que cada momento seja melhor que o anterior, e bus¬ 
camos meios mais eficientes para adequar nossos ambientes pessoal, social, polí¬ 
tico e empresarial. 

A PNL (Programação Neuro-lingüistica) é uma ferramenta de poder incrível, e 
o Robbins Research Institute é consagrada à missão de difundi-la, juntamente com 
as outras Técnicas de Rendimento Ótimo que estudamos. Admitimos que toda 
mudança acontece através das individualidades, e nos dedicamos a melhorar o 
mundo ensinando seus habitantes a melhorar a si mesmos. Reforçar cada degrau 
é o caminho para reforçar a escada inteira. 

O Robbins Research Institute organiza cursos para particulares e profissionais 
que englobam uma grande variedade de temas, dos elementos da comunicação no 
meio empresarial até a eficácia nas vendas, do tratamento das fobias à melhoria 
nas relações íntimas. São feitas investigações sobre como produzir a excelência, 
tanto no âmbito particular como no empresarial. Em sua organização, todos podem 
ser tão produtivos quanto esse funcionário modelo que você tem. Solicite o catálo¬ 
go dos serviços disponíveis a: 

Robbins Research Institute 

1223 Camino Del Mar 

Del Mar. Califórnia 92014 

U.S.A. 
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